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Nuestro proyecto nace de la problemática que hemos detectado entre los vecinos de 
algunos sectores de nuestra ciudad, quienes han tenido malas experiencias al contratar 
servicios de remodelación o adecuación para sus departamentos o casas. Los proveedores a 
menudo no cumplen con el plazo de entrega; descuidan los acabados finales, la ejecución de 
la obra no se realiza prestando atención a la limpieza del lugar, se presentan trabas en los 
trámites municipales, con el banco, o con los vecinos, y, lo más importante, la obra no 
presenta el diseño que el cliente esperaba. 
Los resultados de las encuestas demostraron que existe una oportunidad de negocio 
muy interesante en un nicho que apostaría por nuestra propuesta de valor. Este mercado 
objetivo pertenece al Nivel Socio Económico A de los distritos del sector urbano de Lima 
Top, que comprende los distritos de San Isidro, Miraflores, Santiago de Surco, San Borja y 
La Molina. Los clientes de este sector tienen alta disposición a contratar los servicios de llave 
en mano que ofrecemos. 
La estrategia que se ajusta a nuestro modelo de negocio es la de liderazgo en costos 
enfocada y los servicios serán del tipo llave en mano, capitalizando la venta consultiva, que 
permitirá que asesoremos de manera permanente al cliente para que la concepción del diseño 
de la obra cumpla las expectativas. 
Los servicios de adecuación, ampliación y remodelación de viviendas en el sector 
urbano de Lima Top, comprenden tres tipos de proyectos principalmente: servicios para 
exteriores de casas que comprenden la adecuación de la fachada de la vivienda, la 
remodelación de puertas y ventanas, la independización de los ingresos de una vivienda, y la 
iv 
 
ampliación de cocheras;  en segundo lugar, los servicios para interiores de casas o 
departamentos, como son la modernización del ambiente de la cocina, la remodelación del 
baño, la adecuación de la sala y el dormitorio con acabados de lujo; y, finalmente, el 
mantenimiento correctivo, que comprende actividades tales como el empastado de muros, 
cielo raso y pintura, y el diseño y cambio de los muebles de cocina. 
Las proyecciones financieras estiman una TIR de 32% y un VAN de S/83,973.00, lo 
cual hace de este un proyecto interesante para los accionistas y además, será una fuente 
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Capítulo 1.  
DESCRIPCIÓN DE LA IDEA Y MODELO DE NEGOCIO 
 
1.1. Objetivo General 
Elaborar un Proyecto de Servicios del tipo llave en mano denominado “Modern 
Housing”, con la finalidad de brindar servicios integrales de adecuaciones, ampliaciones y 
remodelaciones de áreas comunes, interiores y exteriores de las viviendas del sector urbano 
Lima Top1, que comprende los distritos de San Isidro, Miraflores, San Borja, Santiago de 
Surco y La Molina. Esta idea es muy atractiva ya que, según la información proporcionada 
por CAPECO 2014 y el Blog Inmobiliario del Perú 2017, este nicho de mercado lo 
conforman los distritos que tienen el mayor costo de m2 de edificación, y es donde los 
propietarios realizan con mayor frecuencia actividades de edificación a través de la 
contratación de servicios profesionales calificados. 
Por otro lado, se busca ofrecer una propuesta diferenciada en base a un liderazgo en 
costos, así como en el cumplimiento de los plazos de entrega, en donde no sólo se contribuya 
a un mayor confort de la vivienda sino también en aumentar su valor comercial en el 
mercado. Se pretende atender a los propietarios no solamente de la forma convencional vale 
decir mediante la revisión de planos de diseño y atención de sugerencias, sino 
proporcionándoles modelamientos tridimensionales como diseños en 3D con animación de 
video, logrando de este modo que cada vez se familiaricen más con la respuesta a su 
necesidad, de modo que se genere una mejor conexión con la empresa. En suma, se busca 
 
1Lima Top: De acuerdo con la Cámara Peruana de la Construcción (CAPECO), Lima Top está 
conformada por los siguientes distritos: San Isidro, Miraflores, San Borja, Santiago de Surco y La Molina. 
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llegar a trasmitir al mercado una promesa mediante el siguiente slogan “¿Quieres modernizar 
tu vivienda? Modern Housing se hace cargo de todo. Tú sólo disfruta la satisfacción que te da 
tu hogar”. 
 
1.2.  Descripción de la compañía o formulación de la idea de negocio  
La empresa Modern Housing busca satisfacer las necesidades de los clientes 
empleando diseños modernos y creativos que harán que la vivienda sea más atractiva y 
moderna, mediante soluciones técnicas comparables con las de los países desarrollados e 
incluso con la facilidad para acceder a alternativas de financiamiento. El nombre de la 
empresa nació de la aspiración de tener una identidad relacionada con el servicio que se va a 
ofrecer y que no sea limitante para incursionar en nuevas líneas de negocio. Esto se explica 
más a detalle en el punto 4.4.4 Posicionamiento de la Marca. 
Por otro lado, se observa que el segmento del mercado Lima Top, tanto los 
propietarios de las viviendas, así como los usuarios (que vienen a ser los arrendatarios de las 
mismas), prefieren edificaciones con una apariencia moderna e innovadora y valoran el nivel 
de confort que brindan sus instalaciones. 
A continuación, se presenta el buyer persona desarrollado para facilitar la descripción 











Localidad Lima, Santiago de Surco. Vive en un 
departamento. 
 
Nivel de estudios Administradora de la Universidad de 







Coordinadora de importaciones. 
 
 
Redes sociales Instagram, Facebook LinkedIn. 
 
Más sobre mí 
 
Contexto Familiar Casada con dos hijos. 
 
Personalidad  Espontanea, alegre y activa Persuasiva y audaz. 
 
Valores Le presta importancia a la organización, limpieza y seguridad. 
 
Hobbies Leer, viajar. Salir a correr. 
 
Metas y objetivos Llegar a ser Gerente de compras en la empresa donde trabaja. 
Aspira a que sus hijos vivan con confort. 
 
Pain Point Cuando ha realizado remodelaciones en su departamento, ha tenido 
inconvenientes con los trámites municipales, las quejas con sus 
vecinos, el desorden y suciedad generado por la obra. 
Nota. Elaboración propia. 
Se debe tener en consideración que las mejoras realizadas normalmente consiguen 
elevar el precio del inmueble, lo cual resultará útil cuando el propietario tenga la necesidad 
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de alquilarlo o venderlo. Asimismo, se han detectado una serie de actores que podrán 
beneficiarse de los servicios ofrecidos; 
• A los propietarios de los inmuebles les resulta atractivo contar con una alternativa en el 
mercado diferente orientada a resolver de manera integral las necesidades de 
adecuación, remodelación y acabados de sus viviendas, no sólo para mejorar el confort 
sino para elevar la rentabilidad de sus activos. 
• A los futuros inquilinos, les resulta atractivo contar con alternativas que resuelvan 
problemáticas del día a día para contribuir a una mejor calidad de vida mientras ocupen 
una vivienda, además les evitará gestiones adicionales futuras de adecuaciones.  
• A los municipios y, a la sociedad en conjunto, les agrega valor que la ciudad cuente 















• Dueño de inmueble 
Inquilino 
• Persona que arrienda el inmueble del Propietario. 
Municipio 
• Institución pública encargada de la gestión de los distritos, así 
como de la prestación de servicios de ámbito local. 
Figura 1. Listado de Actores. 
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1.2.1. Pirámide de necesidades de Maslow 
El PBI en el Perú ha venido creciendo a lo largo de la última década, alcanzando 
valores del 2.35% en 2014, y en el año 2018 de 3.99% INEI, 2018. Esto refleja que la riqueza 
del peruano ha aumentado y con ello se ha incrementado tanto su deseo de superación, así 
como poder hacer tangible los frutos de su esfuerzo. Este disfrute va desde la gastronomía 
hasta acceder a contar con un vehículo nuevo o vivir a plenitud en cada escenario del día, 
vale decir, en los centros de comercio, el lugar de trabajo y el hogar. 
La pirámide de necesidades de Maslow identifica cinco niveles de necesidades que la 
persona busca cubrir a lo largo de su vida. A continuación, se presenta dicha categorización 
de necesidades. 
 
Figura 2. Pirámide de Maslow. 
 
 





El nicho objetivo de este proyecto busca que la vivienda sea una retribución al 
esfuerzo de la persona y atender la necesidad de Autoestima, siendo la recompensa para ella 
vivir en una mejor edificación y poder lucirla, además de sentir el goce del reconocimiento. 
Adicionalmente, la solución propuesta logra atender una necesidad más, la Social, ya 
que una edificación remodelada forma parte de un selecto grupo de personas que ha 
desarrollado un lazo afectivo con su entorno. 
1.2.2.  Ventaja diferencial y Propuesta de valor 
Tal como se mencionó anteriormente, el mercado potencial del presente proyecto es el 
sector urbano Lima Top. La edad y el perfil del cliente objetivo corresponden al rango de 30 
a 45 años, con características de comportamiento, hábitos de compra y valoraciones 
claramente identificados. La ventaja diferencial del negocio estará basada en la 
especialización de adecuaciones2, remodelaciones3 y acabados de interiores y exteriores de 
viviendas4, mas no en el casco estructural5 de la edificación.  
El servicio que se va a brindar busca elevar el valor de la propiedad y causar impacto, 
donde prime la confianza y un excelente desempeño para llegar al cumplimiento del plazo de 
la entrega de obra. El valor agregado del proyecto está en gestionar y facilitar la conexión del 
cliente con las entidades financieras. 
 
2Adecuación: Acto y consecuencia de adecuar, reparar, adaptar, ajustar o arreglar algo para que se 
acomode el ambiente de una vivienda en otra cosa   
3 Remodelación: Reparación o arreglo de los desperfectos de un edificio, una obra de arte u otra cosa. 
 
4 Acabados: Trabajos que se realizan en una construcción para darle terminación a los detalles de la 
misma, quedando ésta con un aspecto estético y habitable. 
5 Casco estructural: Parte de la construcción de la vivienda caracterizada por estar conformada por 
elementos perimetrales de alta resistencia que evitarán el desplome. 
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A través de la contratación de los servicios del negocio, los propietarios ahorrarán 
tiempo y dinero de modo práctico y amigable, convirtiéndose la empresa en la mejor 
propuesta del mercado. 
Además, los servicios brindarán beneficios emocionales, pues el proyecto está 
orientado a mejorar la calidad de vida y lograr la satisfacción del cliente, mejorando la 
percepción familiar de unión. 
 
1.3. Modelo de Negocio 
1.3.1. Segmento de clientes 
El segmento de clientes está conformado por las personas del sector urbano Lima 
Top, cuyos hábitos de inversión y gastos de vivienda están claramente identificados, que se 
preocupan porque el proyecto de remodelación de su vivienda sea gestionado eficientemente 
y que tienen una visión estratégica sobre la revalorización de su vivienda. 
El Nivel Socio Económico (NSE) del segmento objetivo es el A. Los clientes son 
propietarios de departamentos de 80 m2 a 300 m2 y de casas de 250 m2 a 1,000 m2, que estén 
en el rango de edad de 30 a 45 años, y que valoran la eficiencia de los servicios, confiabilidad 
con relación al tiempo de construcción y materiales empleados y diseños modernos. 
En el presente modelo de negocio se han identificado a dos tipos de clientes: los que 
residen en la vivienda y desean brindarle mayor confort a su familia y los que alquilan su 
inmueble o lo van a vender, dado que lo toman como una fuente de ingresos. 
1.3.2. Propuesta de valor 
La propuesta de valor persigue brindar un servicio de llave en mano que se basa en 
tres estrategias: liderazgo en costos, gestión financiera y gestión técnica. 
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La estrategia de liderazgo en costos enfocado se refiere a que la empresa compite en 
un nicho geográfico específico, ofreciendo una gama de servicios de acabados de lujo6 como: 
Los detalles del arte del enchapado del piso o de una linda instalación de falso cielo y muros 
empastados para la vivienda u otros servicios similares; priorizando el detalle de puntualidad 
en la entrega del servicio al cliente a un precio más bajo que los de los competidores. 
La gestión financiera se centra en que, cuando el presupuesto se encuentre aprobado, 
se tomará comunicación con el cliente con el propósito de brindarle apoyo con la gestión del 
crédito del banco, ahorrándole tiempo y aumentando por ende su satisfacción. 
La gestión técnica se aplicará en el proceso de ejecución de la obra, en la que se 
optimizará el tiempo con base en las buenas prácticas de Lean Construction7 y el 
abastecimiento logístico de materiales mediante la técnica Just in Time. 
La propuesta de valor puede resumirse de la siguiente manera: “Elevar el valor del 
inmueble transformándolo en una edificación de diseño moderno mediante soluciones 
técnicas que brinden confort al usuario y realizando la gestión con las entidades financieras, 
logrando satisfacer sus necesidades de estima y pertenencia y a precios muy competitivos en 
comparación al mercado.” 
1.3.3. Canales 
Nuestro modelo de negocio requiere una fuerza de ventas dedicada, conformada por 
ejecutivos con experiencia comercial.  
 
6 Acabados de Lujo: Son bienes, arreglos, manufacturas, obra de arte u objetos que exceden de lo 
común habitual; diferenciándose por la entrega de detalles, precisiones y puntualidad a un mayor grado 
de calidad. 
7 Lean Construction: Es una filosofía para el arte de la construcción civil que sigue los principios de 
trabajos de actividades por métodos de lotes de transferencia; obteniendo así una alta productividad en 
trabajos masivos modulares; logrando entregas a un tiempo exigido por el cliente. 
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Además, se aplicará la estrategia de publicidad Above the Line, conocida 
simplemente como ATL, que utiliza medios masivos como principales canales de difusión. 
Debido a ello, implica grandes costos, pero al mismo tiempo, mayor llegada y alcance 
(Conexión ESAN, 2015). Se distribuirán volantes en locaciones del sector Lima Top, tales 
como supermercados, cines, iglesias, edificios, y clubs. Asimismo, se aplicará la estrategia 
BTL (Below The Line), realizando publicaciones en redes sociales y en páginas exclusivas 
como Instagram y Pinterest y en la página web de la empresa. Se contratará publicidad en 
revistas especializadas y se tendrá presencia en las ferias inmobiliarias. 
1.3.4. Relación con los clientes  
 Se realizará prospección con los clientes, elaborando redes de comunicación para el 
segmento objetivo (clientes de Lima Top de 30 a 45 años) con información fotográfica y 
animada que refleje la decoración y distribución de ambientes amplios, funcionales e 
iluminados y que transmitan una sensación confort para la familia. 
 Además, se ofrecerá asesoramiento a los clientes potenciales y se les dará como valor 
agregado el servicio de venta consultiva de alta personalización, mediante reuniones en la 
vivienda del cliente o lugar escogido por él para que logre encontrar satisfacción a sus 
consultas y así fortalecer la relación de confianza. 
 Sobre los servicios que ofrece la empresa, se precisa que son de tres tipos: exteriores 
de casas, interiores de casas o departamentos y mantenimientos correctivos. Uno de los 
servicios a ofrecer es el de mantenimiento correctivo de los muebles de cocina, la pintura y la 
jardinería, donde el propósito de este servicio solo sería de forma cautiva y a precios 
asequibles, para aumentar la confianza y con el objetivo de conectar con el cliente y vender 
nuevamente cualquiera de los otros dos servicios principales. 
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1.3.5. Fuentes de Ingresos 
 Está conformado por ingresos que provienen de cotizaciones variables que están 
en función a la magnitud de cada vivienda y son elaborados en base a los tres servicios 
correspondientes, los cuales son: 
• Ingresos por Servicios para Exteriores de casas; el servicio va dirigido a la 
adecuación de la fachada de la vivienda, que corresponde a aumento de 
jardineras en patios y terrazas, diseño de ingresos para independización de la 
vivienda, molduras simétricas de yeso para puertas y ventanas, ampliación de 
cocheras y otros. 
• Ingresos por Servicios para Interiores de casa o departamento; el servicio va 
dirigido a la adecuación y diseño de la distribución de la vivienda, que 
comprende el aumento del área de la sala y modernización en el ambiente de 
cocina, adecuación y remodelación de los SS.HH, adecuación de sala y 
dormitorio con alto grado de acabados tipo lujo, reposición de acabados tipo 
lujo en sala y dormitorio, entre otros. 
• Ingresos por Mantenimientos Correctivos a la vivienda, que comprende 
actividades de empastado de muros, cielo raso y pintura, diseño y cambio de 
muebles altos y bajos de la cocina, entre otras. 
1.3.6. Recursos clave 
Los vendedores tendrán las funciones de captar clientes potenciales a través de 
participaciones en ferias inmobiliarias, gestión telefónica, gestión de respuestas de la página 
web y otros; y retroalimentarán al Gerente Comercial acerca de los resultados de las vistas de 
campo y del cierre de la venta por lo menos, una al mes.  
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El Gerente Comercial será un recurso estratégico porque controlará a la fuerza de 
ventas, gestionará los contratos con los clientes y gestionará las ofertas en conjunto con la 
gerencia de Operaciones. 
El Gerente de Operaciones proporcionará retroalimentación al Gerente Comercial con 
las gestiones de presupuestos, participación de las visitas técnicas para la venta consultiva y 
liderando la gestión del servicio de construcción. 
Además, ambas gerencias serán de vital importancia para lograr el éxito el proyecto, 
ya que parte de su misión será transmitir la propuesta de valor y la estrategia organizacional a 
todo el equipo del proyecto. 
1.3.7. Actividades clave 
Ejecución de proyectos de interiores y/o exteriores de casa o departamento: Visita 
técnica por parte del Gerente de Operaciones, desarrollo del diseño en co-creación con el 
cliente, elaboración de la proforma, formulación de ingeniería y presupuesto con el área de 
diseño y costos, gestión de llave en mano por parte del Gerente Comercial, que incluye las 
gestiones en la municipalidad, bancos, vecinos afectados por la obra y todo lo que se requiera 
para el inicio de obra. 
Reclutamiento de técnicos de obra para trabajos en exteriores con perfil de albañiles y 
gasfiteros. Incluye los trabajos de fachada de casas, ampliación de cocheras, y otras 
actividades con desarrollo de acabado grueso. 
Reclutamiento de técnicos de obra para trabajos en interiores de vivienda con perfil de 




Proyectos de mantenimiento correctivo: Incluye la visita técnica del Gerente de 
Operaciones, elaboración de la proforma, formulación del presupuesto con el área de costos, 
gestión de llave en mano para las gestiones de banco, y todo lo que se requiera para el inicio 
de obra por parte del Gerente Comercial. 
Reclutamiento de técnicos de obra para trabajos mantenimiento correctivo con perfil 
de pintores y carpinteros para el armado de muebles bajos y altos de cocina o similares, con 
desarrollo de acabado fino. 
Finalmente, brindar capacitación mensual a la fuerza de ventas para lograr las metas 
planificadas. 
1.3.8. Aliados clave 
Se tendrán socios ejecutores, que son los proveedores de los materiales de acabados 
construcción como tiendas Celima, Vainsa, Yupari, Kyrios, Casa ideas y los que brindan 
servicios de acabados para las remodelaciones y adecuaciones. 
 Además, se desarrollarán relaciones con el personal que atiende en las 
Municipalidades de los distritos de Lima Top. 
 Las Entidades financieras también son aliados importantes para facilitar la gestión de 
los créditos de los clientes para financiar el servicio contratado a Modern Housing. 
1.3.9. Estructura de costos 
Los costos están conformados por el alquiler de una oficina moderna en la zona de 
San Borja, implementada con equipos de comunicaciones y laptops. La planilla de la empresa 
estará conformada por el personal gerencial y administrativo, conforme al mercado. Además, 
se contratarán los servicios externos de un contador y del personal de limpieza. 
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Los costos de ventas considerarán actividades planificadas de publicidad y marketing 
según las campañas promocionadas. También, se considera la adquisición de software para 




Lienzo de Modelo de Negocio para Modern Housing. 










es Lima Top 
Entidades Financieras. 
▪ Proyecto de Exteriores e 
Interiores 
▪ Proyectos de Mantenimiento 
▪ Reclutamiento de técnicos 
de obra 
Capacitación mensual de la fuerza de 
ventas. 
“Elevar el valor del inmueble 
transformándolo en una edificación 
de diseño moderno mediante 
soluciones técnicas que brinden 
confort al usuario y realizando la 
gestión con las entidades 
financieras, logrando satisfacer sus 
necesidades de estima y 
pertenencia con acabados de lujo a 
precios muy competitivos, en 
comparación al mercado.” 
 
▪ Prospección de clientes  
▪ Venta consultiva mediante 
reuniones. 
*Ser muy accesible con el precio 
del servicio de mantenimiento 
correctivo, con el objetivo de que 
el cliente compre a futuro los 
otros dos servicios principales.  
 
* Propietarios de inmuebles 
(casas y departamentos) de 30 
a 45 años del NSE A, del 
sector urbano Lima Top que: 
- Desean brindar mayor confort 
a su familia 
- Desean alquilar o vender su 
vivienda. 
 RECURSOS CLAVE  CANALES  
 ▪ Fuerza de Ventas 
▪ Gerente Comercial  
▪ Gerente de Operaciones 
 
 ▪ Fuerza de venta directa.  
▪ Estrategia ATL (volantes 
y publicidad) Estrategia 
BTL (redes sociales, 
Instagram y Pinterest 
página web, revistas 




ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS 
* Planilla del personal 
* Alquiler de oficina 
* Equipo de oficina y laptops. 
* Herramientas tecnológicas (Autocad, 3ds Max) 
* Actividades de marketing y publicidad  
* Ingresos por servicios para exteriores de casas 
* Ingresos por servicios para interiores de casa o departamento 




Capítulo 2.  
ANÁLISIS DEL ENTORNO Y LA INDUSTRIA 
 
2.1. Antecedentes 
La construcción es una de las actividades más importantes del Perú y tiene gran 
relevancia en la economía del país. Conforme al INEI, desde la década de 1950 dicho sector 
ha mantenido un peso promedio del PBI del 5%, tal como se observa en la siguiente Tabla. 
Tabla 3 
Comportamiento por años del PBI del Sector Construcción y PBI del Perú. 
 Rango de años % PBI Construcción % PBI del Perú 
1 
1951 – 1960 
4.9 5.5 
2 1961 – 1970 5.0 5.3 
3 1971 – 1980 4.3 3.7 
4 1981 – 1990 -0.5 -1 
5 1991 – 2000 5.8 3.9 
6 2001 – 2010 8.9 5.6 
7 2011 – 2015 4.7 4.8 
8 2016 -3.1 3.9 
9 2017 2.2 2.5 




Nota. Adaptado de Comportamiento de la Economía Peruana 1950 – 2015 y 
2016 y 2018 
 
 
En la Tabla 3 se aprecia que en el año 2018 el PBI del sector construcción presentó un 
crecimiento de más del 100% en comparación al año 2017, lo cual es reflejo del dinamismo 
que lo caracteriza. El crecimiento consistente tanto del PBI, así como del PBI per cápita han 
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generado mayores rentas para la población, agentes de la economía, permitiendo que 
satisfagan sus necesidades de vivienda y de locales tanto de oficinas como de comercio, para 
desarrollar actividades empresariales. 
En base a este crecimiento se aprecia que en menos de 15 años se han elevado los 
costos de terreno por m2 hasta superar el doble de su valor original. Estas áreas están 
destinadas principalmente a atender las necesidades de vivienda, locales comerciales y para 
oficinas que actualmente están en constante adquisición de inmuebles nuevos y de inmuebles 
usados. 
Tabla 4 




US$ AÑO 2002 
PRECIO M2 
US$ AÑO 2014 
PRECIO M2 
US$ AÑO 2017 
Miraflores 713 2,395 3,119 
San Isidro 913 2,559 2,999 
Surco y San Borja 509 2,052 sin data 
La Molina 480 1,984 sin data 
Magdalena del Mar  470 1,570 2,160 
Jesús María, Lince, Pueblo Libre, San 
Miguel 
454 1,568 1,650 
Barranco, Chorrillos, Surquillo 452 1,518 1,100 
Ate, Cieneguilla, Chaclacayo, Lurigancho, 
Santa Anita 
361 990 800 
Cercado de Lima, Breña, La Victoria, Rímac, 
San Luis 
378 1,308 1,415 
Carabayllo, Comas, Independencia, Los 
Olivos, Puente Piedra, San Martín de Porres 
317 913 955 
El Agustino, San Juan de Lurigancho 395 1,123 975 
Ancón, Santa Rosa sin data 831 761 
Lurín, Pachacamac, San Juan de Miraflores, 
Villa El Salvador, Villa María del Triunfo 
366 911 856 
Pucusana, Punta Hermosa, Punta Negra, San 
Bartolo, Santa María del Mar 
563 1,688 845 
Bellavista, Callao, Carmen de la Legua, La 
Perla, La Punta 
388 1,273 1,315 
Ventanilla sin data 692 S/D 
Nota. Adaptado de CAPECO, 2014 y de Blog Inmobiliario del Perú, 2017 
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Se observa en la Tabla 4 el incremento exponencial del precio por m2 en el tiempo, 
por falta de disponibilidad de terrenos atractivos para poder satisfacer la demanda. 
 
2.2. Análisis del Entorno 
Con el Análisis PESTE (Factores políticos y legales, económicos y financieros, 
sociales, culturales y demográficos, tecnológicos y ecológicos) se busca conocer la influencia 
del entorno en la industria de la construcción civil. En el mercado peruano, este entorno está 
caracterizado por aspectos bien definidos y de naturaleza diversa.  
2.2.1. Factores políticos y legales (P) 
• Marco Político (P) 
Los datos del sondeo de opinión realizado por GFK en el año 2015 
indicaron que la aprobación de la gestión del presidente de la República estaba 
en 26% (GFK, 2015 ). Posteriormente, en el año 2019, el presidente contaba 
con una aprobación del 54%, razón que iba de la mano con el crecimiento del 
PBI de Construcción. 
La construcción es uno de los sectores que más aporta a la economía del 
país. Su crecimiento ha sufrido importantes variaciones en los últimos años 
porque está altamente correlacionado con el grado de las inversiones públicas 
y privadas. 
• Marco Legal (L) 
Normas municipales. Base legal: Ley Nº29090 de Regulación de 
Habilitaciones Urbanas y de Edificaciones y Decreto Supremo Nº006-2017- 
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VIVIENDA que aprueba el Texto Único ordenado de la Ley Nº2909. En ellas 
definen de forma autónoma a cada municipio los requisitos para iniciar, 
ampliar, adecuar y remodelar las edificaciones. Cabe precisar que toda 
modificación de una edificación tiene que estar sujeta a la inspección ocular 
del municipio, según el parámetro urbanístico.  
Normas de Reglamento Nacional de Edificación. Decreto Supremo 
N°011-2006-VIVIENDA. Determina todo procedimiento técnico y 
constructivo de cómo ejercer las buenas prácticas de la construcción, desde la 
excavación hasta el procedimiento de pintura. Asimismo, precisa qué 
materiales usar para cada actividad y el riesgo potencial de no utilizarlos. 
Normas tributarias. Desde el punto de vista del impuesto a la renta, la 
empresa contará con sistemas de pagos a cuenta regulados en el artículo 63 del 
TUO de la Ley del Impuesto a la Renta - Decreto Supremo Nº179-2004-EF 
(LIR). Dichos sistemas son opcionales y son de uso exclusivo para las 
empresas constructoras. 
Legislación sobre el empleo. Modificación de Ley MYPE (Micro y 




 Factores políticos y legales. 













Cambios en los trámites para los 












Constante  Impuestos a la renta Amenaza 
Ley MYPE  Creciente 
Fortalece el inicio y el crecimiento de la 
empresa en su primera etapa 
Oportunida
d 
Nota. Elaboración Propia 
2.2.2. Factores económicos y financieros (E) 
Será útil para la empresa analizar las tendencias macroeconómicas, las decisiones de 
inversión y las condiciones de financiamiento las cuales tendrán influencia directa en el poder 
adquisitivo de los clientes. 
 
Tabla 6. 
 Factores económicos y financieros. 










Más oportunidades de inversión por parte 
de los clientes 
Oportunidad 




2.2.3. Factores sociales, culturales, y demográficos (S) 
Se debe considerar el rechazo de los vecinos contiguos a la edificación, cuando se 
ejercen malas prácticas que conllevan ruido y polvo durante la ejecución de la adecuación. 
Por otro lado, el estilo de vida de los limeños de Lima TOP concuerda fuertemente con cubrir 
la necesidad de “Autoestima”, descrita en el Capítulo 1.  
Tabla 7 
Factores sociales, culturales y demográficos. 
Variable Tendencia Efecto Probable 
Oportunidad 
/Amenaza 
Rechazo de los 




y/o definitiva de la obra. 
Amenaza 




Realizar mejoras a su 
vivienda 
Oportunidad 
        Nota. Elaboración Propia 
 
 
2.2.4. Factores tecnológicos y científicos (T) 
Es importante resaltar que Perú se encuentra en el puesto 90 del ranking del Informe 
Global de Tecnología de la Información 2015, el cual analiza el impacto de la tecnología de 
la información y comunicación (TICs) en el proceso de desarrollo y competitividad de 143 
economías del mundo. (SNI, 2015)  
A continuación, se mencionan algunas herramientas tecnológicas del rubro que 
ayudan enormemente a los diseños y a la ejecución de las obras, éstas son: Autocad, 
SketchUp, 3ds Max, Archicad, S-10, Microsoft Project, Photoshop Corel Draw, Office, entre 




Factores tecnológicos y científicos 
Variable Tendencia Efecto Probable 
Oportunidad 
/Amenaza 
Uso de la 
Tecnología 
móvil y redes 
sociales 






Creciente Diseños y propuestas modernas 
Oportunida
d 
Nota. Elaboración Propia 
 
2.2.5.  Factores ecológicos y ambientales (E) 
Relacionado con la coyuntura actual, el escenario más resaltante es el que se vivió con 
el Fenómeno del Niño, que comprometió a toda la parte norte del país, que a la fecha sigue en 
proceso de Reconstrucción. Otro factor es la selección y uso de materiales que no contengan 
insumos de asbesto cemento, ya que este material es dañino para la salud cuando se aspira y 
llega a los pulmones. 
Tabla 9 
Factores Ecológicos y Naturales. 
 







Desastres del Fenómeno del Niño 








Daño a la salud Amenaza 




2.3. Análisis de la Industria 
Este análisis deriva en la respectiva articulación de las 5 fuerzas que determinan la 
intensidad de competencia y rivalidad en una industria y, por lo tanto, en cuán atractiva es 
dicha industria por sus oportunidades de inversión y rentabilidad. 
Las cinco fuerzas de Porter incluyen: 
Tres fuerzas de competencia horizontal: 
Amenaza de productos sustitutos 
Amenaza de nuevos entrantes o competidores en la industria 
Rivalidad entre competidores 
Dos fuerzas de competencia vertical: 
Poder de negociación de los proveedores 





Figura 3. El modelo de competencia de las cinco fuerzas. 
Fuente: Tomado de Porter (2008) 
 
Poder de negociación de proveedores 
Los proveedores tienen un poder de negociación MEDIO, ya que los materiales a usar 
son accesibles (provenientes de Promart, Sodimac, otras entidades) y se va a requerir 




Poder de negociación de compradores 
Los compradores tienen un poder de negociación ALTO, ya que pueden elegir dentro 
de una gran variedad de propuestas. 
Rivalidad de competidores 
 La rivalidad de competidores es BAJO, pues el sector construcción está en 
crecimiento y no todas las empresas de este sector apuntan al nicho de adecuación, 
remodelación y ampliación de viviendas. 
Amenazas de entrantes 
Las barreras de ingreso son BAJAS, debido a que la actividad de la construcción 
puede ser realizada por profesionales independientes, empresas y maestros de obra y, por lo 
tanto, la oferta es muy grande. 
Amenazas de sustitutos 
La amenaza de sustitutos es MEDIO, porque la actividad de adecuaciones está ligada 
a la modernización de edificación. 
Grado de atracción de la industria o sector 
Luego del análisis, se concluye que el proyecto tiene una barrera ALTA cuando se 
trata de negociar con los clientes, y una barrera BAJA para el ingreso de nueva competencia, 
por lo que estará enfocado a generar estrategias para llevarlos a ambos a nivel MEDIO.  
2.4. Matriz de Evaluación de Factores Externos (MEFE) 
Con este análisis se determina que el proyecto de negocio está para prevalecer 
adecuadamente las oportunidades encontradas y evitar a la medida las amenazas del entorno  
Al contar con una media ponderada de 2.82.  
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De las amenazas identificadas, tres de ellas, las de mayor ponderación (Burocracia de 
la municipalidad, caída del PBI, rechazo de los Stakeholders) han sido consideradas a pesar 
del crecimiento que se proyecta para el presente año.  
Por otro lado, se aprecia de que en el 2018 el crecimiento del PBI de la construcción 
fue de 5.4%, cifra que sobre duplicó al PBI de la construcción del año 2017, razón que activa 
y da pie al proyecto y le da grandes oportunidades. 
Tabla 10 
Matriz de Evaluación de Factores Externos (MEFE) para Modern Housing. 
 
 Factores Determinantes de Éxito (FDE) Peso Valor Pond. 
 
Oportunidades 
   
1 Ley MYPE que fortalece el inicio y el crecimiento de la empresa  0.12 3 0.36 
2 Crecimiento del PBI del sector construcción 0.13 3 0.39 
3 La vigencia y aplicación del Reglamento Nacional de Edificación para el buen 
procedimiento constructivo. 
0.08 3 0.24 
4 Uso de la Tecnología móvil, redes sociales y la tecnología para diseño de fácil 
accesibilidad. 
0.08 3 0.24 
5 Estilo de vida de la población del sector urbano Lima TOP 0.10 2 0.20 
 
Amenazas 
   
1 Burocracia por normas municipales 0.13 3 0.39 
2 La caída del crecimiento económico del país 0.08 3 0.24 
3 Ocurrencia de desastres naturales 0.10 3 0.30 
4 Rechazo de los Stakeholders (Ej. vecinos de la edificación) 0.10 3 0.30 





Nota. Adaptado del libro de D'Alessio (2013) 
 La Tabla 10 valida que la MEFE de Modern Housing tiene satisfaccion con 10 







Capítulo 3.  
PLAN ESTRATÉGICO 
 
El Plan estratégico de Modern Housing se basa especialmente en el tipo de Industria 
que es el sector de la construcción. 
En el cual determinamos 3 condiciones para nuestra industria: Tener 2 o más 
organizaciones que compiten, que produzcan los mismos bienes y/o servicios, Competencias. 
Para Modern Housing las estrategias son los caminos que nos ayudan a determinar 
nuestra situación PRESENTE y nos traslada a una foto del FUTURO de la situación deseada 
de la empresa. El análisis estratégico de Modern Housing nos basamos en el estado del 
Entorno sector que está influenciado por leyes, regulaciones, aspectos políticos, social, 
Tecnológico y Ecológico = PESTE 
El cual nos ayuda determinar: Oportunidades para aprovechar y Amenazas para 
contrarrestar o neutralizar. Cuyos afectos no puedo controlar.  
En el estado del Intorno lo que pasa dentro de nuestra industria nos ayuda establecer: 
Fortalezas y Debilidades cuyos afectos si puedo controlar. 
Atreves de estos análisis se construyó la Matriz FODA. 
La brújula de nuestro Plan de negocios es: Misión+ Visión+ Valores 
 
3.1. Misión 
 Satisfacer las necesidades que tienen los clientes con respecto a las adecuaciones, 
ampliaciones y remodelaciones de sus propiedades, empleando las últimas tendencias de 
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acabados de arquitectura para contribuir a generar un mayor confort, así como un aumento 
del valor comercial de la propiedad. 
3.2. Visión 
Ser la empresa líder en adecuaciones de edificaciones de Lima Top en un plazo de 10 
años, en base a un liderazgo en costos. 
3.3. Valores 
Los valores de “Modern Housing” son: 
 
• Pasión y vocación por lo que hacemos. 
• Enfoque a la satisfacción del cliente. 
• Ejecución impecable 
• Excelencia en nuestro servicio. 
3.4. Objetivos estratégicos 
Los objetivos estratégicos para Modern Housing pueden ser de corto plazo y largo 
plazo va depender del sector de la industria. 
En el sector de construcción utilizaremos objetivos estratégicos a largo plazo caminos 
que me llevaran de mi situación presente: Misión   
a mi situación deseada futuro: Visión. 
A continuación, los objetivos estratégicos para el proyecto de negocios de Modern 
Housing: 
• Estar dentro de las 10 mejores empresas dedicada a los servicios de adecuaciones 
y remodelaciones para cualquier magnitud de edificación; y ser reconocida en un 
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plazo no mayor a cinco años como la mejor alternativa en brindar este tipo de 
servicio bajo la modalidad llave en mano. 
• Lograr tener el 20% de participación del mercado dentro de los primeros cinco 
años. 
• Conseguir un volumen de ventas de S/1,700,000 en el primer año, buscando 
generar un margen bruto mínimo del 20%. 
• Agilizar nuestros procesos, a través de la implementación de un software de 
gestión empresarial, en un plazo de dos años. 
 
3.5. Análisis FODA 
La matriz FODA al ser una herramienta de análisis ayudo al proyecto de Modern 
Housing a determinar: Afectos que no puedo controlar como las Oportunidades y Amenazas. 












         POSITIVOS 
Para alcanzar el objetivo 
NEGATIVOS 















































































1 Amplio conocimiento del sector construcción      1 Negocio de márgenes medios. 
2 Personal Directivo con alto grado profesional.     2 Iniciar la venta sin contar con personal de confianza 
calificado de construcción civil. 
3 Residencia de un personal directivo dentro del segmento 
Lima Top iincorporando conocimiento de gustos de 
público objetivo. 
    3 No contar con información histórica de capacitaciones 
que incremente la fuerza de ventas e integre con el 
personal administrativo millennials. 
4 Contar con una buena red de contacto de personal 










1 Legislación sobre el empleo MYPE (Ley 28015) brinda 
beneficios al empleador de la pequeña y microempresa. 
     1 Demora en los trámites para adquirir licencias de 
inicio de obra por excesiva burocracia en las 
Municipalidades. 
 
2 El crecimiento consecutivo del PBI del sector 
construcción en los años 2017 y 2018. 
     2 Multas por incumplimiento de disposiciones 
Municipales o Gubernamentales para el manejo los 
residuos de los productos químicos usados en obra. 
3 El Reglamento Nacional de Edificaciones (RNE) brinda 
buenas prácticas para las adecuaciones de la edificación. 
     3 Material de acabados que se encuentre descontinuado 
y sea exigido por el cliente. 
4 La tecnología de software de diseño es conocida por los 
arquitectos e ingenieros y es accesible vía internet. 
     4 Rechazo de los Stakeholders vecinos a la edificación, 
por el ruido y polvo causado por la ejecución de la 
obra. 
5 El estilo de vida de la población Lima TOP, preocupada 
por elevar su autoestima y vivir en ambientes confortables. 
     5 El aumento del tiempo libre de la población de Lima 
TOP, ya que el cliente puede irse de viaje al exterior y 
sería complicado explicarle la idea de negocio. 






Matriz  Foda 
 Fortalezas Debilidades 
 1 Amplio conocimiento del sector 
construcción y de los gustos y preferencias 
del público objetivo  
2 Personal Directivo con alto grado 
profesional 
3 Residencia de un personal directivo dentro 
de Lima Top incorporando conocimiento de 
gusto del público objetivo. 
4 Contar con una buena red de contacto de 
personal administrativo como Arquitectos, 
diseñadores, administradores. 
1 Negocio de márgenes medios. 
2 Iniciar la venta sin contar 
con personal de confianza 
calificado de construcción 
civil. 
3 No contar con información 
histórica de capacitaciones 
que incremente la fuerza de 
ventas e integre con el 
personal   administrativo 
millennials. 
Oportunidades FO: Explote DO: Busque 
1 Legislación sobre el empleo MYPE (Ley 28015) 
brinda beneficios al empleador de la pequeña y 
microempresa.                                                           
2 El crecimiento consecutivo del PBI del sector 
construcción en los años 2017 y 2018.                     
3 El Reglamento Nacional de Edificaciones (RNE) 
brinda buenas prácticas para las adecuaciones de la 
edificación.                                                               
4 La tecnología de software de diseño es conocida 
por los arquitectos e ingenieros y es accesible vía 
internet.                                                                     
5 El estilo de vida de la población Lima TOP, 
preocupada por elevar su autoestima y vivir en 
ambientes confortables. 
1. Penetrar en el mercado con énfasis en 
brindar un servicio de calidad y entregado a 
tiempo. F1, F2, O2, O3. 
2. Desarrollar una lista de clientes 
potenciales para concertar citas. F3, O5. 
3. Control de calidad en la contratación del 
recurso humano y en la adquisición de la 
tecnología. F2, O4. 
1. Establecer un programa de 
Desarrollo de Competencias 
para el personal. D3, O4. 
2. Incrementar el volumen de 
proyectos para llegar a atender 
un (1) proyecto nuevo al mes. 
D1, O2.  
Amenazas FA: Confronte DA: Evite 
1 Demora en los trámites para adquirir licencias de 
inicio de obra por excesiva burocracia en las 
Municipalidades. 
2 Multas por incumplimiento de disposiciones 
Municipales o Gubernamentales para el manejo los 
residuos de los productos químicos usados en obra. 
3 Material de acabados que se encuentre 
descontinuado y sea exigido por el cliente. 
4 Rechazo de los Stakeholders vecinos a la 
edificación, por el ruido y polvo causado por la 
ejecución de la obra. 
5 El aumento del tiempo libre de la población de 
Lima TOP, ya que el cliente puede irse de viaje al 
exterior y sería complicado explicarle la idea de 
negocio. 
1. Reforzar el seguimiento para atender los 
requisitos municipales sobre la gestión de 
residuos y las licencias de inicio de obra. F1, 
F2, A1, A2. 
2. Desarrollar un plan de contingencias para 
tratar los reclamos de los Stakeholders 
(vecinos afectados por la obra) y para 
gestionar el cambio del producto 
descontinuado que solicita el propietario.  F2, 
F1, A4. 
3. Desarrollar un plan de comunicación 
dirigido a los clientes, para llegar a concertar 
visitas en sus oficinas o en sus domicilios. 
F3, A5. 
1. Capacitar al personal 
administrativo en los 
procedimientos y trámites 
municipales. D1, D2, A1. 
 
2 Extender e incrementar la 
intervención de los socios o 
accionista, para evitar los 
riesgos económicos. D1, A2, 
A4 
Nota: Adaptado de “Decisión y Elección de Estrategias”. D’Alessio, 2013, 2da ed., p. 276, México DF.
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3.6. Estrategia Genérica 
Para Modern Housing la estrategia genérica para alcanzar los objetivos propuestos se 










Tomado de portal activaconocimiento.es 
 
La estrategia elegida se encuentra en función de las habilidades, recursos y 
capacidades distintivas de la organización. Para el presente plan de negocios, el camino a 
seguir para lograr los objetivos, se construye en base a una estrategia de liderazgo en costos 
enfocada, tal como se muestra en la figura 7. Esta estrategia se refiere a que la empresa 
compite en un nicho geográfico específico ofreciendo servicios a un precio tan bajo o más 
bajo que los de los competidores. Los requisitos para implementar esta estrategia se alinean 
con los del liderazgo en costos, pero el enfoque está en atender a un subconjunto de clientes 
dentro de una industria. (Hellriegel, Jackson, y Slocum, 2009, p. 242)  
De acuerdo con lo explicado anteriormente, se describen las estrategias que permitirán 





Clavado en el medio 
Carácter único 
 





































Figura 5. Estrategias genéricas de Porter. 
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Tenemos previsto trabajar con dos entidades financieras Interbank y Banco Pichincha 
las cuales esperamos brinden no solo tasas de interés muy atractivas, sino que cuenten con la 
flexibilidad administrativa necesaria para poder explicar el plan de negocios cuando 
tengamos citas con los clientes potenciales. Así mismo, para el desarrollo del proyecto y de 
productos a mejor costo, se llevarán a cabo los procesos de planificación, calidad y control en 
base a las buenas prácticas del PMBOK8. Por ejemplo, se seleccionarán 10 prototipos por 
tipo de diseño (exteriores, interiores, áreas comunes, fachadas) presentados en diapositivas y 
en videos, determinando un tiempo aproximado para la construcción del producto del cliente. 
Además, para el proceso de ejecución de obra se aplicará la optimización del tiempo en base 
a las buenas prácticas de Lean Construction, por ejemplo, construcción con tareas semanales 
secuenciales por paquete de trabajo (desmontaje, instalación eléctrica, instalación sanitaria, 
acabados y limpieza) y un abastecimiento logístico de materiales mediante la técnica Just in 
time, con vehículo adquirido por préstamo o propio. De esta forma, se evitará en lo posible 
incomodar el tránsito del propietario o de terceros debido a los materiales de obra. 
Finalmente, cada tres meses o cada dos proyectos que se terminen, se desarrollarán las 
reuniones internas de Lecciones Aprendidas como el desplazamiento de fecha de entrega, 
cálculo de materiales, horarios de trabajo, daños a la propiedad, etc; para analizar y registrar 
las soluciones e implementar la mejora continua en los procesos internos de la organización. 
Nuestro público objetivo que forma parte de un nicho de mercado, ocupa en la 
mayoría de los casos cargos jefaturas, gerenciales, o están de vacaciones, por lo que disponen 
de poco tiempo extra, debido a esto se contemplarán gastos para tomar un café o un almuerzo 
 
8 PMBOK: Es la guía de los fundamentos para la dirección de proyectos; es una norma norte americana 
muy reconocida en el campo de la gestión de proyectos al punto que es adoptada en proyectos de construcción 
manufactura y otros. 
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con los clientes que han sido identificados como interesados en el producto que ofrece la 
empresa. La explicación y exposición del producto estará a cargo de un profesional directivo 
que conectará la necesidad del cliente con el producto ofrecido y realizará la entrega de 
revistas, merchandising, documento de garantía del producto, gestión del financiamiento, 
poder de negociación, etc. y de un joven arquitecto que modelará los prototipos en un 
computador y levantará información precisa de la necesidad del cliente, para conseguir, en 
una segunda visita, el levantamiento del inmueble y desarrollar el producto final, con un 
presupuesto amigable. Posteriormente, se cerrará el proceso de seguimiento con una reunión 
final, con un representante de la entidad financiera, donde se proporcione el detalle y se 
explique la facilidad de obtener el préstamo para el cliente. 
El éxito del proyecto radica también en la pronta entrega al cliente de los diseños para 
la adecuación. Para ello, se establecerán los procesos de adquisición y compra de las 
computadoras y software necesario para procesar los diseños, tales como Autocad, Archicad, 
tecnología BIM, Office y otros. El proceso de control de calidad del producto se realizará con 
un personal directivo además de un arquitecto, asegurando que los equipos y productos 
adquiridos sean aptos y formen parte del activo de la empresa.  
Por otro lado, la contratación del personal técnico de oficina será realizada por el 
personal directivo; el perfil a buscar será bachilleres en arquitectura y/o ingeniería civil con 
experiencia en edificaciones. 
  
La selección tanto del personal técnico de construcción civil que representara como 
imagen a la empresa durante la ejecución de obra, así como de los proveedores de obra o 
socios ejecutores, será realizada por el personal directivo que más experiencia tenga en obra.  
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En conclusión, el plan estratégico describe tres combinaciones para explotar de 
fortalezas y oportunidades, que son:  
• Penetrar en el mercado con énfasis en brindar un servicio de calidad y entrega a 
tiempo. 
• Desarrollar una lista de clientes potenciales para concertar citas. 
• Realizar el control de calidad en la contratación del recurso humano y en la 
adquisición de la tecnología. 
 Asimismo, con el desarrollo de estas estrategias, la empresa apunta a buscar su 
sostenibilidad en el mercado, desarrollando todo tipo de adecuaciones bajo un 
servicio de llave en mano y velando siempre por mantener precios competitivos. 
La empresa busca generar un aumento del valor de las propiedades de los clientes, 
empleando las últimas tendencias de acabados de arquitectura, y ser una de las empresas que 
lideran el rubro adecuaciones dentro de un plazo de 5 años, lo cual representa una idea 
atractiva y de plazo realista, ya que se parte de una política de servicio de llave en mano y de 











Capítulo 4.  
ESTRATEGIA COMERCIAL 
 
Para el desarrollo del presente capítulo nos basaremos en la cantidad del mercado 
potencial identificado para el ingreso de nuestros servicios; por lo cual se analizarán informes 
emitidos por la Cámara Peruana de Construcción (CAPECO) y el Instituto Nacional de 
Estadísticas (INEI). Asimismo, para conocer la experiencia y empatía del cliente final, se 
desarrolló una encuesta en Google Forms con el fin de obtener la mayor fuente de 
información del segmento objetivo. 
En esta fase se analizará el perfil del consumidor, resaltando sus preferencias, además 
se desarrollará cada uno de los ocho elementos clásicos que definen en marketing mix (8 P´s) 
para luego poder obtener una visión panorámica de todo lo que deseamos abarcar en cuanto 
al producto, precio, distribución, comunicación, personalización, procesos, presencia, 
productividad y promoción con relación a nuestro emprendimiento;  
El plan de nuestra estrategia comercial se enfoca en ingresar al mercado con nuestro 
modelo de servicio de modo que nuestro público objetivo entienda la propuesta de valor y 
que despierte su interés en la modernización de sus viviendas. 
Nuestra principal estrategia comercial se basará en aplicar la metodología de venta 
consultiva; con ello permitirá a los propietarios, tener una asesoría integral soportada en un 
modelamiento tridimensional de su vivienda, con el objetivo de visualizar la mejor idea y 
opción para la satisfacción de su necesidad; y mostrar a su vez todas las etapas de operación y 





Figura 6. Metodología de Ventas consultivas. 
 
Elaboración propia 
4.1. Análisis de Mercado 
Para el Análisis de Mercado se empleó la investigación de informes emitidos por CAPECO y del 
INEI. Mediante el uso de estos informes se aproximó el tamaño de mercado y se identificó el 
número de viviendas por distritos.  
En esta fase analizaremos el análisis de competidores que movilizará la oferta de servicio 
para el mercado para identificar principalmente la existencia y cantidad de ventas anuales de 
edificaciones del rubro vivienda, así como explorar la velocidad del incremento de los costos. 
4.1.1. Segmentación del Mercado 
El actual Plan de negocio examina realizar para poder captar mejor el potencial del mercado 
para Modern Housing. Para ello se usará información estadística del año 2018 de CAPECO y 
de Business Empresarial, los cuales desarrollan estudios de mercado y registran datos de 
tamaño y crecimiento del mercado de la edificación en Lima Metropolitana. 
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4.1.1.1. Tamaño y crecimiento del mercado  
•  Actividad edificadora de Lima Metropolitana 
En base a la información de CAPECO y de Business Empresarial, la actividad 
edificadora ha venido desarrollándose a tasas crecientes en los últimos veintitrés 
años. La primera, que cubre el período 1996 – 2002, registró una actividad 
edificadora promedio de 2,25 millones de m2. La segunda que abarca el período 
2003 – 2014, que coincide con el lanzamiento y consolidación de los programas 
de vivienda social y del mercado inmobiliario en general, registrando una 
tendencia creciente con un pico en el año 2014 con 6,97 millones de m2. El 
último período cubre los últimos cuatro años en donde se redujo la producción, 
pero luego se observa que para el año 2018 se recupera muy ágilmente llegando 
otra vez a un pico de 6,28 millones de m2, en donde se aprecia un crecimiento 
acelerado de la demanda más que la oferta disponible, razón por lo que hoy en 
día, la venta del inmueble no solo es con existencia física, sino también como un 
bien inmueble futuro, donde este último ofrece un ahorro al comprador hasta de 
un 20% por haber adquirido una venta en planos. (Diario El Peruano, septiembre 





Figura 7. Actividad edificadora total de Lima Metropolitana (millones de m2). 
 
   
Como se puede apreciar en la Figura 9, existe una clara tendencia positiva de demanda a 
partir de inicios del 2003, ello hace prever que en Lima se continuará edificando para 
satisfacer dicho mercado y el volumen consolidado de todas ellas genera una gran 
oportunidad donde se pueden ofertar los servicios de la empresa.  
• Distribución de la actividad edificadora total según destino 
  A continuación, se presenta la distribución de la actividad edificadora 
de Lima Metropolitana y Callao, expresada en millones de m2 y según destino, 






Distribución de edificación según destino, en millones de m2. 
Actividad Edificadora 
Total 
2016 2017 2018 
Vivienda 3.47 3.39 3.85 
Locales comerciales 0.14 0.10 0.28 
Oficinas  0.50 0.43 0.35 
Otros destinos 1.23 0.98 1.8 
Total 5.34 4.90 6.28 
   Nota. Adaptado de CAPECO, 2018 y de Business Empresarial, Estudio sobre el 
mercado de edificaciones. 
  De la tabla 13, se puede apreciar que para el año 2018 los destinos 
Vivienda y Locales Comerciales presentan crecimientos favorables y muy 
representativos del total de las edificaciones anuales ofertadas.  
  En términos generales, para el año 2018 se aprecia un incremento 
moderado del 28% en volumen de m2 de cantidad edificada y 18% de 
crecimiento con respecto a la actividad de vivienda y locales comerciales. 
Asimismo, la tendencia del crecimiento para este último año es 
moderadamente fuerte, tal como se indica en el sub capítulo 2.1 lo cual provee 
un escenario relativamente estable en las actividades de la edificación. 
4.1.1.2. Tamaño del mercado  
El tamaño del mercado guarda relación de acuerdo con la población y 
cantidad de hogares de cada distrito; en base a ello usamos la fuente de 
información de mayor aproximación del año 2017 de la Compañía Peruana de 
Estudio de Mercados y Opinión Pública (CPI).  
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Figura 8. Lima Metropolitana: Población y hogares según distritos 2017 (en miles). 
   
Ítem Distrito Población % Viviendas 
1 San Juan de Lurigancho 1,121.3 11.0 275.9 
2 San Martin de Porres 722.3 7.1 175.2 
3 Ate Vitarte 646.9 6.3 158.6 
4 Comas 541.2 5.3 139.0 
5 Villa El Salvador 475.5 4.7 115.7 
6 Villa María del Triunfo 461.2 4.5 114.8 
7 San Juan de Miraflores 416.0 4.1 107.4 
8 Los Olivos 382.8 3.7 107.4 
9 Puente Piedra 362.1 3.5 88.3 
10 Santiago de Surco 357.6 3.5 107.8 
11 Chorrillos 335.6 3.3 89.4 
12 Carabayllo 310.1 3.0 75.2 
13 Lima 282.8 2.8 92.5 
14 Santa Anita 234.8 2.3 59.9 
15 Lurigancho (Chosica) 224.9 2.2 56.0 
16 Independencia 223.6 2.2 67.8 
17 El Agustino 196.9 1.9 52.1 
18 La Molina 178.2 1.7 48.0 
19 La Victoria 177.7 1.7 56.4 
20 Rímac 170.6 1.7 50.5 
21 San Miguel 140.9 1.4 44.8 
22 Pachacamac 132.8 1.3 32.4 
23 San Borja 116.7 1.1 37.8 
24 Surquillo 94.9 0.9 33.0 
25 Lurín 87.4 0.9 21.5 
26 Miraflores 85.8 0.8 33.7 
27 Pueblo Libre 79.4 0.8 27.7 
28 Breña 78.9 0.8 26.4 
29 Jesús María 74.7 0.7 23.9 
30 San Luis 59.6 0.6 19.5 
31 Magdalena del Mar 56.9 0.6 19 
32 San Isidro 56.8 0.6 23.2 
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Tomado Compañía Peruana de Estudio de Mercados y Opinión Pública (CPI)  
  Para el año 2018, Business Empresarial en el “Estudio sobre el 
mercado de edificaciones” registró en ventas 15,238 unidades de viviendas 
nuevas en Lima Metropolitana, mostrando una mayor venta de viviendas 
respecto al año 2017.  
 
Figura 9. Unidades de viviendas vendidas de 1996 al 2018. 
 
Tomado de Business Empresarial estudio de mercado de edificaciones. 
 
  De la figura 9 se puede apreciar que las ventas del año 2018 fueron 
superiores a las del 2017 y 2016, donde demuestra un reflejo nuevamente a la 
tendencia positiva del crecimiento de la demanda de viviendas; asimismo el 
reporte de Business Empresarial muestra que los sectores urbanos Lima 
42 
 
Moderna y Lima Top son los consumidores que han aportado mayor demanda 
en las ventas del año 2018 y en donde la mayor magnitud de las viviendas son 
registradas por los departamentos más que las casas, como se ve la siguiente 
figura líneas debajo. 
Figura 10. Unidades de vivienda vendidas por tipo de vivienda y sector urbano 2018. 
 
 
4.1.1.3. Oportunidad del segmento del mercado  
Luego de analizar el tamaño de mercado, se considera que la 
oportunidad del mercado potencial encontrada para Modern Housing está en 
específicamente atender a las viviendas en el servicio de adecuaciones, 
ampliaciones y remodelaciones; aprovechando al máximo el boom 




Tipo de Vivienda 
Departamentos Casas 
Unidades m² Unidades m² Unidades m² 
Lima Top 3,829 450,079 3,816 447,056 13 3,023 
Lima Moderna 5,512 405,771 5,512 405,771 0 0 
Lima Centro 1,887 124,584 1,887 124,584 0 0 
Lima Este 680 46,011 680 46,011 0 0 
Lima Norte 1,203 87,722 1,133 81,949 70 5,773 
Lima Sur 1,280 87,327 983 66,437 297 20,890 
Lima Sur - Balnearios 177 21,021 177 21,021 0 0 
Callao 670 41,755 663 41,545 7 210 
Total 15,238 1,264,270 14,851 1,234,374 387 29,896 
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4.1.2. Mercado meta 
El mercado meta será definido en base a la evolución del costo del m2 por 
departamento de estreno y de la recurrencia de las buenas prácticas ejercidas por 
profesionales del sector urbano Lima Metropolitana. 
La evolución de los precios desde el 2015 muestra que Lima Top mantiene un 
crecimiento positivo y muy pronunciado; en el año 2017 llega a superar a Lima Moderna en 
S/1,871 equivalente al 34% y en mayor porcentaje de precio a los otros sectores. 
Figura 11. Precio medio (S/) por m2 de departamentos por sector urbano. 
 
 













Precio por m² (S/) Precio por m² (S/) Precio por m² (S/) 
Año 2015 Año 2016 Año 2017 
Lima Top 6,510 7,010 7,267 
Lima Moderna 4,794 5,187 5,396 
Lima Centro 3,948 4,214 4,513 
Lima Este 2,952 3,125 3,049 
Lima Norte 2,106 2,141 2,282 
Lima Sur 3,327 3,626 4,179 
Lima Sur /Balnearios 5,171 5,049 5,366 
Callao 3,219 3,353 2,879 










Fuente: Tomado de XIX estudio de mercado edificaciones Urbanas Lima metropolitana 
año 2014 CAPECO. 
 
De la figura 12 se observa que los sectores urbanos que ejercen la construcción por 
medio de ingenieros, arquitectos y empresas son Lima Moderna y Lima Top; siendo Lima 
moderna el que lleva mayor recurrencia en esta actividad, logrando superar a Lima Top en un 
3.7%; Asimismo se observa que tanto en Lima Top y Lima Moderna existe poca recurrencia 
en servicio de autoconstrucción9 por terceros no profesionales o por participación de uno 
mismo.   
 
9 Autoconstrucción: Un proceso constructivo mediante el cual, una familia y aunque ya sea sola o en 
coordinación con sus vecinos se abocan a construir su propia vivienda, avanzando en la medida en que van 
progresivamente disponiendo de recursos o empresas informales que practican el arte de construir de manera 





No Opina Total 
Ing. / Arq. no Profesional 
Lima Top 78.8% 0.8% 19.2% 1.2% 100% 
Lima Moderna 82.5% 0.5% 16.6% 0.3% 100% 
Lima Centro 52.5% 4.6% 42.1% 0.8% 100% 
Lima Este 44.1% 1.0% 54.2% 0.7% 100% 
Lima Norte 25.7% 0.3% 73.5% 0.6% 100% 
Lima Sur 54.2% 0.70% 44.50% 0.5% 100% 
Callao 26.0% 0.80% 72.80% 0.4% 100% 
Total 57.1% 1.0% 41.1% 0.8% 100% 
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 En base a este análisis, se considera que la oportunidad de mercado meta para Modern 
Housing está en el sector urbano de Lima Top, el cual tiene un porcentaje alto en penetración 
de servicios de construcción realizados por profesionales. 
4.1.2.1. Cantidad de viviendas en mercado urbano Lima Top 
Tal como se ha mencionado anteriormente, los distritos Top o clasificados como parte 
del sector urbano alto, están conformados por La Molina, Miraflores, San Isidro, San Borja y 
Santiago de Surco.  
El volumen actual de viviendas se estima tanto en base a la información contenida en 
la figura 10, que muestra información estadística de población, viviendas según distritos año 
2017 así como de la figura 12 que registra viviendas vendidas por sector urbano de Lima año 
2018. 
Tabla 14 







 Ventas de 
Viviendas 





San Isidro 56,800 23,200 
Miraflores 85,800 33,700 
Surco 357,600 107,800 
San Borja 116,700 37,800 
La Molina 178,200 48,000 
SUB TOTAL  795,100 250,500 3,829 254,329 
Nota. Adaptado de Compañía Peruana de Estudio de Mercados (CPI) y Business 
Empresarial, estudio de mercado de edificaciones. 





4.1.2.2. Nicho del Mercado 
 Como se puede apreciar en el ítem anterior, se estima que el mercado de 
viviendas total en Lima Top es de 254,329 unidades. Se considera entonces que el universo 
potencial del proyecto se ve considerablemente favorecido, pues incluso considerando un 
escenario desfavorable de sólo el 1% de viviendas, se obtiene un total de 2,543 clientes 
potenciales. 
 Dicho ejercicio de aproximación permite demostrar que el mercado de viviendas 
es suficientemente grande para que se goce de oportunidades potencialmente ilimitadas para 
garantizar el largo plazo de vida de la empresa. 
4.2. Estimado de ventas 
El modelo de ventas estimado para este negocio se basa en la venta consultiva, 
ampliamente empleado en negocios del tipo B2C10. Este tipo de venta se aplica de manera 
apropiada a los negocios que requieren de una asesoría completa previa a la venta. En este 
caso, tomando en cuenta que cada cliente puede representar “un mundo diferente” que 
requiere satisfacer necesidades específicas, se puede afirmar con determinación que es el que 
mejor se adapta. Este tipo de modelo obliga a los vendedores a ir de la mano con el cliente 
para encontrar la solución que satisfaga todas sus necesidades. 
Se considera como supuesto que para este nicho de mercado las ventas no obedecen a 
ninguna estacionalidad. Para determinar la proyección de ventas se deberá usar la 
información proveniente de la encuesta aplicada en donde se resalta “qué le interesa más al 
 
10 B2C: Es un concepto vinculado al marketing que se deriva del término inglés Business to Consumer, 
por el que se denominan así a las compañías que orientan sus servicios y productos al cliente final. En 
forma resumida se refiere a la actividad comercial entre un negocio y un consumidor individual. 
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cliente” en base a los insights identificados; con esta información se puede tener una mejor 
precisión a la hora de abordar a nuestro nicho del mercado que segmenta el perfil del cliente 
de 30 a 45 años de edad. 
•        Qué les interesa más a los clientes: 
• Contratar a una empresa que le ofrezca una asesoría integral, que incluya 
obra civil y diseño, para remodelar y adecuar su vivienda. 
• Visitar oficina de la empresa escogida. 
• Visitar la vivienda del cliente 
• Asesoría integral postventa.  
• Que la empresa cumpla con el tiempo de entrega. 
• Que se haga cargo de todo tipo de gestión y de ejecución de obra. 
Tabla 15 
Cantidad de viviendas en Lima Top en segmento de edad 30 a 45 años 
Distritos 
Población (H+M) de 
30 a 45 años 
Viviendas 
(población en 
parejas) Estimado de Cant. 
de viviendas 
(hogares) en 
parejas de                        
30 a 45 años 
San Isidro 13,304 6,652 
Miraflores 25,201 12,601 
Santiago de Surco 128,216 64,108 
San Borja 24,300 12,150 
La Molina 32,300 16,150 
SUB TOTAL  223,321   111,661 
Nota. Adaptado del instituto nacional de estadísticas (INEI) 2007 y fuente de 






Figura 13. Estimación del nicho del mercado. 
 
 
Considerando que son 111,661 viviendas las que representan el nicho de mercado del 
proyecto, el vendedor o Ejecutivo Comercial tendrá como meta conseguir la mayor cantidad 
de ventas anuales para la empresa; por lo que detallamos el siguiente análisis descriptivo para 
el año 1: El vendedor tendrá que realizar 48 llamadas por teléfono a distintos clientes 
mensualmente, lo que suma un total de 576 llamadas por año; de las cuales se espera que solo 
14 llamadas del mes cuenten con intención de compra, lo que representaría 168 intenciones 
de compra al año. De estas 168 se espera solo que el 30% tenga un efecto positivo y se pueda 
realizar 50 cotizaciones durante el año. Finalmente el cierre de ventas será un aproximado del 
20%, es decir 11 ventas efectivas al año. 
El precio promedio de una adecuación moderada de todo un departamento de 180m2 
es S/ 38,636 
 Los resultados se pueden visualizar en la siguiente tabla.  
 
Servicios programados 
para la primera etapa 
del proyecto  
Segmento en base al 




Estimado de Ventas para los primeros 5 años. 
ITEM 
                                                AÑOS  
Total  1 2 3 4 5 
Contacto a 
clientes 





































 S/ 38,636  S/ 39,348 S/ 41,004 S/ 41,164 S/ 41,164 
Ventas 
Proyectadas 
S/425,000  S/ 452,000  S/ 512,550  S/ 576,300  S/ 576,300 
Nota. Adaptado de las proyecciones según estimado de la encuesta y fuentes propias en 
análisis de costos promedio. 
Se observa que un vendedor puede conseguir 3,154 comunicaciones con distintos 
clientes en 5 años; y un grupo de 4 vendedores conseguirá en 5 años un aproximado 12.616 
comunicaciones, por lo que se estima que en 50 años será suficiente el tiempo de vida de la 
empresa para cubrir los 111 mil usuarios. 
Asimismo, se estima que un vendedor en 5 años podrá lograr 63 ventas; por lo que el 
grupo de 4 vendedores podrá conseguir en 5 años la meta de 252 ventas para esta primera 
etapa. Asimismo, se está considerando un crecimiento de ventas cerca al 10% y un 
incremento de precio alrededor del 10%. 
4.3. Participación del mercado 
La participación de mercado del presente plan de negocio, se basa en lograr en la 
primera etapa un aproximado de 252 ventas; considerando que las 111 mil viviendas es el 
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100% del nicho de mercado; las 252 ventas nos dan una   participación menor al 1% en este 
primer periodo de 5 años, en un escenario pesimista donde el cliente no repite la compra. 
4.4. Análisis de la competencia 
Existen muchas empresas que brindan soluciones de adecuaciones de edificaciones. 
No obstante, existen segmentos y nichos desatendidos. 
➢ Empresas medianas 
            Múltiples empresas tales como 3F ingeniería, Desarrollo Inmobiliario y 
JLV consultores, construyen los acabados de construcción; ejecutan 
remodelaciones, adecuaciones y tienen como clientes principales a las grandes 
constructoras; por lo cual están dejando su especialización en el tema de gestión 
personalizada al propietario.  
➢ Independientes 
              Las empresas independientes como Servicios Generales J y K Lince, 
Domo Vera Ingeniería, Diseño, Consultoría y Servicios Múltiples Solis; están 
enfocadas principalmente a servicios de pequeñas edificaciones unifamiliares.  
   Su estrategia competitiva está orientada en generar un alto nivel de 
personalización y relaciones para sus clientes. Por este motivo, han centrado su 
“know how” en atender principalmente remodelaciones de interiores y cambios 
menores de fachada de viviendas y edificios, así como equipar con productos de 
confort aquellas obras en las que se requiere inversión financiera.  
  La mayor parte de estas empresas, por lo general, no cuenta con un plan 
comercial que pueda ser aplicado de forma sistemática. 
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4.5. Investigación del Consumidor 
El comportamiento del consumidor ha sido analizado aplicando una herramienta de 
mucha utilidad, llamada “Customer Journey Map” o Mapa de la Experiencia del Cliente, la 
cual permite identificar todos los puntos de contacto con los clientes. Se desarrolla en el 
tiempo a través de diversas etapas durante el uso de un producto o el consumo de un servicio. 
4.5.1. Necesidades y problemas que solucionan 
De acuerdo con lo expuesto en el subcapítulo 1.2.1. Pirámide de necesidades de 
Maslow, se observa en las personas del mercado objetivo el deseo de satisfacer su necesidad 
de desenvolverse en ambientes que no sólo sean confortables, sino que destaquen del resto 
luego de realizar una modernización de la edificación. 
El nicho de mercado de este proyecto busca que la vivienda sea una retribución al 
esfuerzo de la persona y atenderá la necesidad de autoestima, siendo la recompensa, 
desenvolverse en un mejor ambiente y poder lucirlo, además de vivir el goce del 
reconocimiento. 
➢ Necesidades del consumidor 
 Mejorar y rediseñar la fachada de ingreso de la vivienda a satisfacción de 
la familia.  
Aumentar los jardines en patio, terrazas y aumentar cocheras. 
Rediseñar el ingreso, para independización la vivienda con satisfacción de 
los clientes. 




Adecuar y remodelar SS.HH. y lavandería. 
Cambio de pisos cerámicos a tapizados o viceversa y trabajos decorativos 
finos en ambientes de salsas y dormitorios. 
Empastados de muros de salas y dormitorios y aplicación de pintura látex. 




Figura 14. Customer Journey Map en empresas existentes. 
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4.5.2. Proceso de decisión de compra del consumidor 
➢ Actividades del proceso de venta típico de servicio de remodelación, 
adecuación y ampliación.   
A continuación, se presenta el Customer Journey Map para el   
consumidor de una Empresa existente 
Las acciones del viaje que experimenta el usuario, en donde se 
describen los puntos de dolor por los que típicamente pasa son las 
siguientes: 
Solicitar la visita de la Empresa: El usuario solicita una reunión con el 
proveedor para recibir orientación sobre las opciones de remodelación, 
adecuación y ampliación que pueden aplicar a su necesidad. Para esto, el 
cliente consultará las redes sociales y la página web de la empresa. 
También podrá realizar el contacto vía telefónica. El cliente sentirá mucha 
expectativa y estará pendiente de la explicación que posteriormente va a 
recibir. 
Reunirse con la Empresa: La reunión será realizada en la vivienda del 
cliente o en la oficina de la empresa. El ejecutivo comercial le presentará 
una lista de posibles opciones de adecuación, remodelación o ampliación al 
cliente.  
Recibir y Evaluar propuesta: La empresa elaborará la propuesta de 
acuerdo con la necesidad específica del cliente, la cual incluye la cotización 
económica, especificaciones técnicas y se la enviará al cliente. Éste evalúa 
la propuesta recibida y la compara con las demás enviadas por otros 
proveedores. En caso esté interesado, tomará contacto con la empresa. 
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Visita de Cierre: Es el momento crucial para concretar la venta. La 
empresa le explicará al cliente la propuesta que le interese más. El cliente 
deberá sentirse seguro de trabajar con la empresa al final de la reunión, la 
cual debería realizarse en la oficina de la empresa o en la vivienda. 
Firmar contrato: El cliente y la empresa firman el acuerdo por escrito. 
Entregar adelanto: El cliente realiza una transferencia bancaria a la 
empresa.  
Adecuación: La empresa ejecuta la adecuación. Previamente, el cliente 
debe gestionar los trámites en la Municipalidad de su distrito. 
Realizar Pago: Una vez terminada la obra, el cliente realizará el pago del 
monto restante. 
➢ Actividades del proceso de venta con Llave en mano Modern Housing. 
La empresa y el cliente se conectan y coordinan una fecha para la visita en 
la vivienda, con el objetivo de levantar la información técnica necesaria y 
entender de forma clara la necesidad del cliente. 
El cliente y la empresa desarrollan la co-creación de la solución, soportada 
en el modelamiento tridimensional en computadora, de modo que se 
visualice cuál sería el resultado esperado para el servicio terminado. 
La empresa ofrece el servicio de llave en mano, para hacerse cargo de todo 
como;  
Cerrar el diseño de ingeniería, formulación de presupuesto de obra. 
Gestión de reuniones con el sectorista del banco, cliente y la empresa para 
agilizar el préstamo a favor del cliente. 
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Gestión de trámite con la municipalidad, con los vecinos de la vivienda 
para evitar mitigar el impacto por la obra. 
Ejecución de la obra, integrando a todos los proveedores que sea necesario 
y velando por la calidad y plazos de entrega. 
Entrega del Servicio en donde se confirmará con el cliente la ejecución a 
cabalidad de la solución acordada por ambas partes. 
 
Figura 15. Proceso de llave en mano. 
 
4.5.3. Factores que influencian la conducta del consumidor 
La organización debe proveer experiencias positivas al cliente. Además de la co- 
creación y el precio, hay otros factores que influyen en el comportamiento del consumidor los 
cuales se indican a continuación: 
El contacto inicial con la empresa: Es de suma importancia la percepción que tenga 
el consumidor de la marca., Así, el primer punto de contacto que éste tenga con la empresa a 
través de la página web o las redes sociales, deberá facilitar la exploración de nuestras 
soluciones, de modo que genere una buena experiencia e incentive finalmente a querer 
conocer los beneficios de la empresa para luego dar el siguiente paso, que es contactar a la 
organización. 
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Sentir seguridad: En la reunión de cierre es vital que el cliente aprecie la experiencia 
técnica y las competencias del equipo que lo atiende, para que se pueda concretar el proceso 
de adquisición del servicio. 
La motivación: Cuando el cliente se siente motivado a seguir brindando confort a su 
familia, la empresa debe guiarlo mediante experiencias audiovisuales que conlleven a 
adquirir servicios futuros, lo cual se puede conseguir mediante un adecuado proceso de venta 
y postventa. Cuando el equipo de colaboradores esté por terminar la obra, brindará nuevas 
ideas y opciones de adecuaciones, para proyectar una venta futura en otros espacios de la 
vivienda. 
4.5.4. Posicionamiento de marca 
La marca escogida para la empresa es “Modern Housing”. Consideramos que este 
nombre le da una identidad relacionada con el tipo de servicio que se ofrecerá al mercado, y 
no lo limita para futuras nuevas líneas de negocio relacionadas con el rubro vivienda.  
La personalidad que aporta este nombre a la empresa es el de una organización 
robusta que transmitirá confianza a sus clientes cuando contraten un servicio. Además, es un 
nombre de fácil recordación lo cual permitirá que el mercado pueda identificar fácilmente a 
la empresa a lo largo del tiempo.  
A su vez, se busca ingresar en la mente del consumidor con un slogan que representa 
lo que la empresa ofrece: ¿Quieres modernizar tu vivienda? Modern Housing se hace cargo 
de todo. Tú solo disfrutas de la satisfacción de tu hogar. 
• Diseño del logo 
Para la elaboración del logo se consideraron símbolos que muestran y reflejan los 
servicios que se desarrolla, combinando elementos que representen a una vivienda tipo casa y 
departamentos, optando por los colores azul y negro que representan los siguientes valores 
 58 
ante la mente del cliente, como: libertad, verdad, fidelidad seriedad, progreso, poder y 
formalidad; producto de ello se desarrollaron cuatro bocetos de logo, de los cuales se define a 
la siguiente figura como el logo definitivo para el negocio. 
 
Figura 16. Logo de la organización Modern Housing. 
   
                  




4.6. Mezcla de Marketing 
4.6.1. Estrategia de producto/servicio y marca 
La estrategia radica en entregar un servicio de calidad que genere un mayor confort y 
de paso contribuya a una revalorización de la vivienda; Nuestro enfoque de liderazgo en 
costos beneficiará económicamente al propietario, quien no sólo podrá compartir esta 
experiencia de disfrute con su familia; sino que ahorrará mucho tiempo gracias a nuestra 
mejor solución de llave en mano ofrecida a través de un proceso de venta consultiva.  
 
•   Características 
El servicio de adecuación de viviendas no tiene estacionalidad, por lo que se adquiere 
durante todo el año. Cabe resaltar que está sujeto a control de calidad y garantía de obra. 
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No presenta alta restricción de tiempo por importación, pues los insumos de acabados 
de construcción se encuentran de manera permanente en las diferentes cadenas de 
abastecimiento existentes en el mercado como Sodimac, Promart y otros patios constructores. 
Los servicios requieren de mucha gestión de permisos y de comunicación con la 
municipalidad, con los vecinos afectados y las demás partes interesadas antes que inicie la 
obra. 
Es específico y detallado según el requerimiento y necesidad de cada cliente, por lo 
que es muy variable y no se puede contar con lotes de producción. 
• Beneficios 
El propietario compartirá la experiencia con su familia, en gozar en una vivienda 
potenciada y moderna. Va a sentir más satisfacción y calidad de vida a través de los servicios 
recibidos. 
El servicio provisto va a satisfacer la necesidad de autoestima, al gozar de una 
vivienda moderna que le haga sentir los logros que ha obtenido producto de su esfuerzo a lo 
largo del tiempo. 
Además, el propietario va a percibir mayor rentabilidad por la vivienda, para el caso 
eventual de una futura venta o alquiler, u obtener una mejor tasación cuando trate de 
gestionar un préstamo con garantía hipotecaria. 
Finalmente, otro posible beneficio podría ser el obtener soluciones técnicas para la 




•  Diseño  
Tal como se indicó líneas arriba, una de las características del servicio está en brindar 
servicios exclusivos por vivienda pues al ser un diseño específico, es altamente personalizado 
convirtiéndose en algo único. 
En ese sentido, los diseños y construcción que se ofrecen estarán enfocados en 
trabajos acotados a una lista reducida, con el propósito de lograr la especialización y 
satisfacción del cliente. 
Líneas abajo, se precisa la lista del alcance que ofrece Modern Housing. 
Tabla 17 
Lista de Alcance que ofrece Modern Housing 
EXTERIORES DE CASAS 
Adecuación de fachada de la vivienda 
 
Aumento de Jardineras en patio y terrazas  
Diseño de ingresos para independización de vivienda 
Molduras simétricas para puertas y ventanas  
Ampliación de cocheras  
 
INTERIORES DE CASA O DEPARTAMENTO 
Adecuación y diseños de la distribución 
 
Aumento de área y modernización en el ambiente cocina  
Adecuación y remodelación en SS.HH.   
Adecuación de sala y dormitorio con alto grado de acabados tipo lujo 





Empastado de muros, cielo raso y pintura  
Diseño y cambio de muebles altos y bajos de cocina 
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Nota. Elaboración propia 
En consecuencia, el servicio se va a especializar en brindar diseños conceptualizados 
previamente procesados en Autocad por nuestro equipo de diseño con el fin de contar con 
una potente galería de prototipos y plantillas de vistas tridimensionales con el propósito de 
facilitar la generación de alternativas de diseño en la co-creación y agilizar la toma de 
decisiones. 
• Calidad 
El grado de calidad del servicio será controlado por un profesional responsable en 
control de calidad, en base al alcance del servicio definido por el cliente. 
Los trabajos cuidarán aspectos importantes como el orden, la limpieza y la perfección.  
• Entrega del servicio 
En la fase de entrega, los ambientes no solo se entregarán luego de realizar la 
limpieza de fin de obra, sino que también aplicaremos aromatizadores, con el propósito que 
se trasmita armonía y perciba la sensación de un hogar más cálido. 
A continuación, se muestran imágenes de los servicios que va a ofrecer Modern 
Housing en al alcance explicado anteriormente.  
Exteriores de casas  
En esta gama se busca atender todo lo correspondiente a la adecuación de la fachada 
de vivienda para satisfacer las siguientes necesidades: 
- Aumento de jardineras en patio y terrazas. 
- Diseñar dos ingresos independientes en una misma vivienda. 
-  Realizar molduras simétricas para puertas y ventanas. 
- Ampliación de cocheras.  
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Esto se aprecia en las figuras 17,18, 19, 20; en donde se visualiza la vivienda 














Tomado de Mundo casas.com “no venda su casa sin antes considerar una renovación” 
Después  
Antes  













    Tomado de Ugly House Makeovers. 
 

























Figura 18. Aumento de jardineras en patio, terrazas y 
ampliación de cocheras. 
Figura 19. Aumento de jardineras en patio, terrazas y 




Tomado de casas y fachadas “construye hogar”  
 


















Tomado de fernandogarciadory.com “diseño lujoso de jardines” 
Interiores de casa o departamentos 
Este tipo de servicio busca atender los siguientes tipos de adecuaciones: 
- Aumento de área y modernización de la cocina. 
- Adecuación y remodelación en SS.HH. 
- Adecuación de un dormitorio y una sala con acabados tipo lujo. 
- Aplicación de acabados de lujo en sala y dormitorios. 
Figura 20. . Molduras simétricas para puertas, ventanas y 
aumento de terrazas. 
 65 
Esto se aprecia en las figuras 21, 22, 23, 24; en donde se muestran algunas 
ideas para servicios que abarquen interiores de vivienda antes y después de la 
modernización. 
 
Figura 21. Aumento de área de sala y modernización de cocina. 
           
Tomado de Lesmes y Sarmiento 
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Figura 23. Aplicación de acabados tipo lujo en Dormitorios 
 Tomado de Incination.com “diseños de dormitorios principales”   





Figura 24. Adecuación de un dormitorio para una sala con acabados tipo lujo. 
 




Otros servicios.  
Se van a realizar mantenimientos correctivos interiores a la vivienda: 
- Empastado de muros, cielo raso y pintura. 
- Diseño y cambio de muebles altos y bajos de la cocina 
Estos se aprecia en  la figura 25, en donde se muestra idea para servicios que 
abarquen como mantenimiento correctivo antes y después de la modernización  





    Antes     Después 




• Presentación de la carpeta de servicios 
La entrega de la carpeta será durante la fase de gestión comercial y será 
conceptualizado de la siguiente manera: 
- Entregar una carpeta decorativa con el logo de la empresa que contendrá la 
cotización, diseño en base a la co-creación, planos a nivel de detalle, imágenes 
de modelamiento tridimensional, modelo de contrato y un cronograma de la 
ejecución del servicio; con el objetivo de acercarnos a vender la experiencia de 
satisfacción a la necesidad del cliente potencial. 
El modelo de negocio cuenta con los servicios principales enfocados en 
exteriores e interiores; lo cual motiva a tener dos tipos de carpeta y entregar al 
cliente la carpeta según el tipo de servicio que se esté persiguiendo. 
Para la venta de nuestro servicio de mantenimientos correctivos, se entregará al 
cliente una de las carpetas decorativas, la cual se ajusta más a una venta futura. 
Líneas debajo se muestran los 2 tipos de carpeta que se usarán para la venta de 
los servicios.   
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Figura 26. Carpeta para venta del servicio Interior. 





Figura 27. Carpeta para venta de servicio exterior. 
 
 
    
Tomado de sector inmobiliario Vistaprint   
 
• Duración  
Tal como se explicó en el punto de Características del Servicio, el servicio 
brindado es muy específico y depende de cada vivienda. El plazo total para 
cualquiera de nuestros servicios que se ejecutan como “llave en mano”, es a 
modo programado y por consecuencia se puede extender, debido a que esta 
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programación está conformada por la ejecución de la obra y los trámites de 
gestión municipal, cuyos tiempos no se pueden predecir con exactitud. 
El plazo promedio de ejecución de obra se estima de la siguiente manera: 
• Trabajos básicos de 7 a 15 días 
• Trabajos moderados de 16 a 30 días 
• Trabajos de modernización de 31 a 45 días 
Asimismo, para el caso de la ejecución de los servicios para mantenimientos 
correctivos en interiores de vivienda en donde no se requiere de gestión 
municipal, se deben considerar los siguientes plazos: 
• Trabajos básicos menores hasta 3 días. 
• Trabajos básicos hasta 7 días. 
Asimismo, el servicio tendrá garantía de 1 año para las actividades de 
adecuación como cambios de distribución de la vivienda y de la fachada y de 6 
meses para trabajos correctivos, como muebles de cocina, pintura, etc. Los 
trabajos de Instalaciones Sanitarias y de Instalaciones Eléctricas tendrán 
garantía de 2 años. 
• Tecnología 
El servicio proveerá de equipamiento moderno, por ejemplo, interruptores 
tomacorriente y luminaria Idrobox11 para terrazas, luminarias en salas y 
dormitorios, sensores de humo, sistema de extractores de aire en los servicios 
higiénicos y sistemas de instalaciones de gas para baños, cocinas y otros. 
 
11 Idrobox: Instalaciones eléctrica en condiciones expuestas o instalaciones puestas a la intemperie, sin 
riesgo de corto circuito por presencia de agua o lluvia o mal manipuleo por los niños. 
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• Ventaja diferencial 
Posicionar nuestro servicio de adecuaciones de viviendas en interiores y 
exteriores con la modalidad llave en mano gracias a la experiencia 
profesional producto de haber desarrollado servicios similares por más de 
cinco años. 
4.6.2. Estrategia de precio 
En la determinación de los precios, se tendrá en cuenta tres factores: 
La elasticidad de la demanda del servicio. 
Los costos de construcción. 
Estar por debajo de los precios establecidos en el nicho de mercado. 
  
Figura 28. Producto vs Precio. 
Tomado de Brainketing 2013, Liliana Alvarado 
 
   Se seguirán las siguientes estrategias para fijar el precio del servicio:  
- Valor Agregado: Brindar asesoría, diseño y el modelamiento tridimensional en 
computadora totalmente gratis, con el objetivo de atraer y captar los clientes. 
- Penetración de mercado: El servicio será atractivo no solamente a nivel técnico, sino 
que se buscará liderar en costos para atraer la mayor cantidad de clientes y aumentar su 
participación de mercado. Para ello se apuntará a mejorar la oferta de la cotización de la 
competencia que comparta el cliente potencial.   
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- Servicios “core”: Empatizar con el cliente y engreírlo, mejorando las ofertas por 
adquirir al mismo tiempo los servicios de exteriores e interiores, como detalla lineas arriba en 
la lista de alcance de la tabla N° 17. 
- Servicio complementario: Brindar los servicios de mantenimiento correctivo a un 
precio bajo, con el propósito de conectar con de adquirir un cliente nuevo para luego venderle 
en la siguiente oportunidad los servicios “core” de exteriores e interiores.  
- Ajuste de precios: Se brindará un descuento del 8% al presupuesto del cliente cuando 
el desee adquirir en una siguiente compra algún servicio “core” ya sea para exteriores o 
interiores de la vivienda, dentro de un periodo de 45 días. 
- Costos de producción: Identificar cuáles son los recursos, insumos, materiales, y 
mano de obra que serán necesarios en el proceso de transformar los insumos en los diferentes 
servicios solicitados. El precio unitario del servicio se multiplicará por el metrado específico 
(lo que necesite la vivienda) y se obtendrá un subtotal del costo. Sumando finalmente los 
costos de los recursos profesionales se obtendrá el costo de inversión final. A este monto se le 
agregará el margen de utilidad y se logrará definir el precio final del servicio. 
Es importante precisar que, al momento de usar este abanico de estrategias para fijar 
el precio, siempre se considerará como procedimiento regular el comparativo de la estrategia 
“costos de producción” vs cualquier otra estrategia que hemos expuesto; con el objetivo de 
encontrar el margen económico a favor de la empresa.  
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Figura 29. Fijación de precios en base a los costos y en base al valor. 
Tomado de Marketing. Philip Kotler / Gary Armstrong 
 
4.6.3. Estrategia de distribución y canales 
La estrategia seria contemplar un solo canal directo entre la empresa y el cliente; por 
ser un servicio que se aplicara al cliente en el mismo tiempo de producirse la adecuación de 
su vivienda y estar enfocado al modelo de venta B2C. 
 
4.6.4. Estrategia de comunicación integral 
“La comunicación del Marketing es la mezcla específica de las herramientas 
promocionales que la compañía utiliza para comunicar de manera persuasiva valor a los 
clientes y establecer relaciones con ellos” (Kotler, 2012, pág. 408).  
• Promoción 
Se aplicará una combinación de promoción Above the line (ATL) y Below the line 
(BTL).  
Above the line (ATL). Esta estrategia estará enfocada en utilizar medios masivos 
como principales canales de difusión. Debido a ello, implica grandes costos, pero al 
mismo tiempo, mayor llegada y alcance (Conexión ESAN, 2015). Se distribuirán 
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volantes en locaciones del sector Lima Top, tales como supermercados, cines, 
edificios y clubs del entorno de Lima Top. 
Below the line (BTL). Como complemento al anterior, la estrategia de 
promoción BTL se usará realizando publicaciones en redes sociales y en la página 
web. Se enviarán emails al segmento estratégico con campañas de marketing 
específicas, se contratará publicidad en revistas especializadas y se tendrá 
presencia en las ferias inmobiliarias. 
• Publicidad.  
Se comprará el dominio www.modernhousing.com donde se presentará el 
abanico de nuestros diferentes servicios, con facilidad de imagen y formularios para 
los clientes puedan ver y registrarse, y con secciones especialmente elaboradas para el 
público definido. Se contará con la posibilidad de enviar correos masivos con 
información de los servicios terminados y un boletín trimestral presentando las 
novedades de los diseños o servicios de Modern Housing. 
Se realizarán videos y se publicarán en páginas como Instagram, Pinterest, 
Decor center y similares en donde se mantendrá constantemente informado al público 
sobre las actividades y eventos en los que participa nuestra empresa. 
A través de los medios mencionados se va a realizar el contacto con los nuevos 
clientes, hasta conseguir la atención personalizada. 
Se publicará en las redes sociales y en las revistas “Habitat” y “Casas” el 
listado de los servicios y se resaltará la propuesta de valor “eleva el valor de tu 
inmueble para aumentar el confort de tu familia” captando a los propietarios que 




4.6.5. Estrategia de Personalización  
A través de esta P se busca lograr empatizar y acercarse al cliente; escuchándolo y 
dándole relevancia a su participación durante el proceso. 
La propuesta de la adecuación permite realizar cambios y adaptaciones de acuerdo a 
las necesidades del cliente. Fortaleciendo dicha postura, desde el costeo hasta la compra se le 
permite al cliente elegir y decidir de modo transparente todo aquello que desee y esté 
dispuesto a pagar. 
Por lo tanto, se aplicará la estrategia de co-creación, donde el cliente podrá participar 
a lo largo de todo el proceso aportando propuestas para el diseño y el servicio, las cuales 
serán consideradas a la hora de elaborar la propuesta. 
4.6.6. Estrategia de Procesos 
Un factor capaz de contribuir con el logro de la satisfacción de los clientes es el contar 
con procesos estandarizados, desde que el cliente toma contacto con el área de ventas ya sea 
en una feria inmobiliaria, página web o redes sociales u oficina de ventas, hasta que se 
termine de ejecutar el servicio, por lo que se buscará que cada miembro del equipo tenga 
skills basados en la aplicación de la filosofía del PMI y el manual de Buenas Prácticas 
PMBOK. 
4.6.7. Estrategia de Presencia o evidencia física  
A través de esta P se busca lograr la identificación del público con la organización. 
Para ello, los ambientes de Modern Housing, como son la oficina comercial y las casetas que 
participen en las ferias inmobiliarias, tendrán el siguiente concepto: 
Decoración de muebles y pintura con colores cálidos demostrando armonía y alegría. 
Perfume que transmita la sensación cálida de un hogar y de muebles nuevos. 
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Logrando transmitir una agradable experiencia al cliente al momento de charlar con él y 
entregándole finalmente los catálogos que muestren los servicios realizados. 
 
4.6.8. Estrategia de Productividad (rendimiento y calidad) 
“No es solo hacer correctamente todos los procesos sino también hacerlos mejor y 
más rápido” (TM 8ps de Marketing, 2017)  
La estrategia que más se ajusta al modelo de negocio, en cuanto a productividad, es la 
de emplear diseños de modelamiento de vista tridimensional de la vivienda, con el objetivo 
de poder trasmitir al cliente una visión más clara del servicio a adquirir y que se sienta 
confiado de que recibirá el servicio a tiempo, sin retrasos. 
Establecer KPIs como de Eficiencia, Valoración de Ventas, Satisfacción del Cliente y 
Competitividad, para un tener mejor control del negocio y además asegurar una entrega del 
servicio en el plazo ofrecido. 
Se concluye que el mercado potencial para el presente proyecto se encuentra en 
crecimiento debido a que cada año la actividad edificadora registra ventas para el sector 
urbano Lima Top en un rango promedio de 4,000 viviendas. Por consecuencia, el nicho de 
mercado siempre presentará un crecimiento en miles de unidades.  
Para la primera etapa del proyecto la cuota del mercado no es agresiva, por lo que se 
puede esperar facturar como máximo S/ 968,000 soles solo en el quinto año con un vendedor  
y S/ 3, 872,000 soles con cuatro vendedores. Estamos considerando que la empresa aún no 
está posicionada en el mercado y tiene que afrontar las barreras de ingreso. Se puede esperar 
una cuota más representativa del mercado a partir de la segunda etapa del proyecto. 
Se ha optado por la venta consultiva como la mejor forma de hacer conocer al cliente 
los 3 servicios de adecuación que ofrece Modern Housing (Exteriores de casas, Interiores de 
casas o departamentos y Mantenimientos Correctivos) aplicando el liderazgo en costos, el 
servicio de llave en mano y los 8Ps de las estrategias de marketing; manteniendo 
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comunicación con el cliente en todo momento a través de redes sociales, la página web o de 
forma personal.  
La principal propuesta de valor es “eleva el valor de tu inmueble para aumentar el 
confort de tu familia” y con el slogan “¿Quieres modernizar tu vivienda? Modern Housing se 















Capítulo 5.  
Plan de Operaciones 
 
El presente Plan de Operaciones tiene como finalidad establecer las estrategias de 
servicios adecuadas que permitan lograr los objetivos del Plan Estratégico y del Plan de 
Marketing, desarrollados previamente. 
El Plan de Operaciones abarca la descripción de los procesos operativos y logísticos, 
además de la ubicación de las instalaciones, el método de servicio que empleará la empresa, 
los tiempos que conlleva la producción y la gestión de inventarios.  
 
5.1. Prestación del Servicio 
Tomando como base el Mapa de la Experiencia del Cliente del Capítulo 4, Estrategia 
Comercial, sección Introducción, se ha precisado que el servicio se basa en la venta 
consultiva. Este modelo se adapta a los negocios que requieren de una asesoría completa 
previa a la venta. Además, conduce a los vendedores a ir de la mano con el cliente para 
encontrar la solución que satisfaga todas sus necesidades. 
El servicio cuenta con tres macroprocesos: Pre-venta, Gestión Comercial y Ejecución 
de la Obra. A continuación, se presenta el diagrama de flujo de cada uno de éstos y la 
correspondiente descripción de sus actividades: 
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Elaboración propia.  






Figura 31. Diagrama de flujo del Macroproceso de Gestión Comercial. 






Figura 32. Diagrama de flujo del Macroproceso de Ejecución de Obra y Entrega. 
 Elaboración propia. 
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En el Macroproceso de Pre-venta, las actividades son realizadas por el Gerente 
comercial, Ejecutivo Comercial y Arquitectos con los siguientes procesos: 
• Tomar contacto con el cliente, teniendo como Input la solicitud enviada por 
éste, quien puede contactar a la empresa mediante las redes sociales, página 
web, llamada telefónica o a través de una recomendación. 
• Realizar seguimiento a la Solicitud del Cliente.  
• Concretar una entrevista con el cliente. 
• Analizar las necesidades y problemática, para lo cual se requiere realizar una 
visita a la vivienda del cliente, para entender detalladamente su necesidad y 
requerimientos. 
• Elaborar la propuesta técnico-económica, la cual incluye los planos y 
cotización de la propuesta. 
• Presentar propuesta al cliente. 
• Realizar seguimiento a la propuesta enviada. 
• Acordar con el cliente el pago de un adelanto como señal que éste haya 
decidido aceptar la propuesta y adquirir los servicios de Modern Housing; y a 
su vez indicar que este monto será considerado dentro de la liquidación del 
presupuesto de obra. Finalmente, para dar la conformidad del pago, se le hará 
entrega de un recibo firmado. 
En el Macroproceso de Gestión Comercial, las actividades son realizadas por el 
Gerente Comercial y son las siguientes: 
• Detallar la Propuesta, revisar el documento presentado al cliente y elaborar la 
propuesta técnico-económica final. 
• Reunirse con el Cliente, para explicarle la propuesta final 
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• Gestionar el crédito con la entidad financiera con la que la empresa tiene 
sectoristas de confianza, en caso el cliente tenga necesidades de 
financiamiento para tomar el servicio. 
• Firmar el contrato con el cliente. 
En el último macroproceso, de Ejecución de la Obra y Entrega, las actividades son 
realizadas por el Equipo de Operaciones y el Gerente Comercial: 
• Gestionar los trámites municipales 
• Coordinar con los vecinos y la administración del edificio o condominio 
(gestión de las partes interesadas) 
• Compra de Bienes, que abarca todos los materiales necesarios y herramientas, 
así como el alquiler de equipos. 
• Ejecución de la Obra, que puede ser una remodelación, ampliación o 
adecuación. 
• Realizar el Control de Calidad. En caso la obra sea conforme, se dará paso al 
cierre de la obra. Si no es conforme, se dará aviso al Supervisor de Obra y 
Gerente de Operaciones, para el levantamiento correspondiente de las No 
Conformidades u observaciones. 
• Cierre de la Obra 







5.1.1. Gestión Financiera 
Para Modern Housing es importante que todo proyecto presupuestado se ejecute lo 
más pronto posible, para ello se usará la estrategia de gestión financiera con la ayuda de un 
sectorista designado por el Interbank o el Banco Pichincha. 
  El procedimiento operativo sería de la siguiente forma: 
Una vez obtenido el presupuesto final, se coordinará una reunión con el cliente para obtener 
su aprobación, en la cual se expondrá el alcance del proyecto. Cuando el presupuesto se 
encuentre aprobado se iniciará la comunicación, con el propósito de apoyarle con la gestión 
financiera del banco, previa evaluación en Sentinel para verificar si se encuentra con alguna 
alerta crediticia y de esta manera se pueda concretar el cierre por la adquisición del servicio, 
transmitiéndole al cliente: “mereces disfrutar y ya no esperar más”. 
La empresa sabe que el tiempo de sus clientes es escaso por la naturaleza de sus 
trabajos o por su estilo de vida. Por esta razón, la empresa generara relacionamiento con 
ejecutivos de Banca Empresa de las agencias más cercanas de los bancos Interbank o 
Pichincha, con el propósito que se pueda acordar una manera de abordar las necesidades de 
financiamiento a los clientes, para que finalmente en la reunión con el cliente el sectorista 
bancario y el Gerente Comercial puedan llevar una buena gestión de financiamiento y en 
lugares donde el cliente se pueda sentir ampliamente cómodo, como por ejemplo en su lugar 
de trabajo, una cafetería o en su vivienda.   
Finalmente, el Gerente Comercial hará seguimiento al sectorista hasta que confirme 
que el préstamo bancario se apruebe de modo que se pueda continuar con el proceso final de 




5.2. Ubicación y Equipamiento de las Instalaciones 
Modern Housing ubicara la oficina de atención al cliente en el distrito de San Borja 
en una zona cercana al centro comercial la rambla o el multicentro de san Borja, de 
modo que se encuentre cerca del nicho objetivo; se contempla que será rentada por 5 años y 
deberá contar con un área de 60m2 aproximadamente. 
La distribución elegida para la oficina contribuye a aprovechar el espacio disponible, 
contar con el mejor modo de atender al cliente y de preparar la propuesta y cotización. 
Además, contará con un ambiente donde se muestre la galería de trabajos ejecutados y 
maquetas arquitectónicas con acabados en interiores como de ambiente cocina; dado que los 
materiales son requeridos por proyecto, no va a requerir que se guarde en almacén de la 
empresa ya que se gestionará bajo la metodología “Just in Time” por lo cual serán adquiridos 
en el momento requerido de los grandes almacenes comerciales como Sodimac, Maestro, 
Promart, etc. 
El grafico de división del local: 
 




5.3. Métodos de Producción 
El método del servicio es a pedido o por trabajo, el cual se define como “Método de 
producción normalmente asociado con la parte alta o "premium" del mercado, donde hay un 
énfasis en la calidad y el productor puede cobrar precios superiores.” (Gestión Empresarial 
IB, s.f.) 
Tal como se ha mencionado en el Capítulo 4, sección 4.6.1, Estrategia de 
producto/servicio y marca, el servicio es específico y detallado según la necesidad de cada 
cliente, por lo que las remodelaciones y adecuaciones son muy variadas. Además, es un 
servicio que no presenta estacionalidad. Dichos trabajos son únicos, exclusivos y se ejecutan 
bajo la modalidad de proyecto. 
5.3.1. Tiempo del proceso de fabricación 
Tal como se mencionó en el capítulo anterior, el proceso de obra civil es 
específico por cada requerimiento y tipo de vivienda. El tiempo de duración de la 
construcción se basa en los tipos de diseño que detalla la lista de alcance mencionada 
en la sección 4.6.1, Estrategia de producto/servicio y marca; por lo que se pueden 
estimar los siguientes plazos: 
  Trabajos Correctivos 
• Trabajos básicos menores hasta 3 días. 
• Trabajos básicos hasta 7 días. 
Trabajos de Adecuaciones en Exteriores e Interiores 
• Trabajos básicos de 7 a 15 días 
• Trabajos moderados de 16 a 30 días 
• Trabajos de modernización de 31 a 45 días 
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Además, el servicio contará con garantía de 1 año para actividades de adecuación 
(cambios de distribución de la vivienda y fachadas) y de 6 meses para trabajos menores, tales 
como remodelación de muebles de cocina, pintado, etc. Los trabajos de II.SS. (instalaciones 
sanitarias) y de II.EE. (instalaciones eléctricas), o similares, tendrán garantía 2 años. 
5.3.2.  Economías de escala 
El modelo del presente negocio no se beneficia directamente de este método.  
En el caso de la compra de materiales, es necesario limitarse a una cantidad reducida 
basada en el Just in Time, por lo cual el sistema de economías de escala no sería una 
alternativa. 
Para la compra de herramientas manuales sí se podría obtener ventajas en base a las 
economías de escala, como consecuencia de la realización de grandes pedidos a los 
proveedores y lograr reducir costos. 
5.4. Gestión del Inventario y Proveedores 
“Los modelos logísticos básicos son los derivados de la minimización del costo total 
del inventario. Su clasificación general depende del tipo de demanda que tenga el artículo, lo 
cual puede ser de dos tipos: el modelo determinístico y probabilísticos”  
” (Alessio, Administracion de las administraciones operativas, 20014, pág. 294). En la 
empresa Modern Housing se usará el modelo determinístico (certidumbre total). En especial 
se aplicará el modelo de Justo a Tiempo (JIT) que no es otra cosa que el de cantidad fija 
cuando EOQ, que es la Cantidad Económica de Pedido o Inventario Óptimo, tiende a 1 y el 
tiempo tiende a cero. En el Just in Time, costo de mantenimiento se hace cero.  
El servicio no presenta restricción de tiempo por importación, ya que los insumos de 
acabados de construcción se encuentran de manera permanente en las cadenas de 
abastecimientos de Sodimac, Promart y otros patios constructores. 
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El activo de la empresa, como inventario, estará conformado por los equipos de 
cómputo como laptops, proyector multimedia, PCs de escritorio, smartphones y demás 
elementos como luces de emergencia, winchas métricas electrónicas, multímetros digitales 
entre otros. 
Sobre la Gestión de Calidad, se ha planificado la implementación de un Sistema de 
Gestión de la Calidad basado en la norma ISO 9001.  
La gestión de los proveedores, como se explica en el presente capítulo, se realizará con: 
• Propósito y Alcance 
La empresa Modern Housing establecerá los lineamientos para realizar adquisiciones 
de materiales y servicios requeridos para la ejecución de las actividades de 
adecuación, ampliación y remodelación de viviendas de la ciudad de Lima Top. 
Se realizará la selección y evaluación de los Proveedores teniendo en cuenta 
principalmente el cumplimiento de tiempo de entrega de los servicios. 
• Responsabilidades 
El Gerente General de Modern Housing es el responsable de asegurar que se 
concreten el proceso de negociación y los acuerdos de abastecimiento y/o prestaciones 
de servicios de los proveedores. 
• Documentos de Referencia 
Políticas y procedimientos de: 
Control de activos Fijos 
Selección, Evaluación y Reevaluación de Proveedores 
Pago de Proveedores 
Manejo y Control de Servicios por proyecto. 
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• Definiciones: Proveedor y Tipo de Proveedor 
Los proveedores serán las entidades de negocios que suministren los materiales de 
construcción, acabados y/o servicios de acuerdo a los requisitos de Modern Housing. Todo 
esto para lograr el buen funcionamiento continuo y productivo en la operación. 
Los tipos de Proveedores serán: 
Proveedor de Bienes: Suministra productos (material construcción y acabados) que satisfarán 
la necesidad del proyecto tangible. 
Proveedor de Servicios: Aquel que apoyará a cubrir las necesidades intangibles. 
5.4.1. Identificación de Proveedores 
Se realizará la búsqueda de proveedores a través de los siguientes medios: 
• Ferias y exposiciones comerciales del sector construcción.  
• Referencias de asociaciones empresariales del sector construcción  
• Redes Sociales  
• Referencia de empresas del mismo rubro. 
5.4.2. Selección y Registro de Proveedores 
Se enviará al proveedor un formato de Solicitud de Inscripción de Proveedores. 
Si el proveedor realizara servicios dentro de las instalaciones del cliente, deberá cumplir con 
el procedimiento “Evaluación y gestión del contratista/ proveedor”    
Los proveedores que se encuentren brindando servicios al momento de la validación 
del presente documento, serán considerados seleccionados. 
5.4.3. Evaluación de los Proveedores 
El proceso aplicará a todos los proveedores nuevos, y se realizará cada mes después 
de haber emitido el pedido de compra de los materiales de construcción y acabados. 
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Figura 34. Formato de Evaluación de Proveedores. 
Elaboración propia 
5.4.4. Líneas de Autorización   
La aprobación de la evaluación de proveedores estará a cargo del Gerente de 
Operaciones y la metodología de calificación será en base al resultado del puntaje máximo 
obtenido de un grupo mínimo de 2 proveedores y de máximo 4 proveedores; en caso de ser 
un proveedor de materiales que muestre solides financiera y brinde crédito de materiales por 




5.5. Gestión de Calidad 
La Gestión de Calidad para Modern Housing es la escala de valoración que mide el 
agrado y opinión que cada cliente tenga sobre el proyecto de adecuación, ampliación o 
remodelación. 
La organización realizará los siguientes procesos: 
5.5.1. Gestión de Calidad  
• Se elaborarán políticas internas. 
• Se emplearán Indicadores y KPIs como:  
Eficiencia = Recursos utilizados / Recursos Presupuestados  
Valoración de Ventas = Ventas proyectadas – Ventas Obtenidas 
Satisfacción del Cliente = Clientes satisfechos / Clientes encuestados 
Competitividad. = Participación del mercado año anterior / Participación                                                                                                                           
del mercado año actual 
5.5.2. Aseguramiento de Calidad  
• Se realizarán actividades planificadas y sistemáticas para asegurar que los 
proyectos cumplan los procesos necesarios para lograr los requerimientos.  
• Se armará un plan de gestión para las ventas. 
• Se brindará Capacitación continua al personal. 
• Se entregará un manual de funciones al personal. 
• Se entregará al personal equipos de cómputos adecuados y software CRM 




5.5.3. Control de Calidad  
• Si el servicio es conforme, se comunicará al área comercial para que siga 
el proceso de entrega al cliente. 
• Si el servicio es no es conforme, pasa al proceso de levantamiento de no 
conformidades y luego se revisará los procedimientos de calidad QA. 
• Se controlará el Tiempo de trabajos x rehacer (materiales y mano de Obra) 
El control de Calidad final lo realizará el líder del área de Calidad, de acuerdo con las 
especificaciones correspondientes. 
La Calidad total involucra a toda la organización, su personal, dl diseño, los 
materiales, el proceso, el producto terminado, la calidad de las ventas y el servicio post venta. 
(Alessio, Administracion de la operaciones productivas, 2014, pág. 382)  
 
5.6. Cadena de Abastecimiento 
Tal como se mencionó en el punto 5.4, Modern Housing aplica el modelo “Justo a 
Tiempo” (JIT) para los materiales de construcción y acabados. 
La cadena de abastecimiento se empleará solamente cuando se importa un equipo 
eléctrico y/o electrónico de gran envergadura, como por ejemplo grupo electrógeno. 
La filosofía de la empresa apuntará a eliminar toda actividad innecesaria o fuente de 
despilfarro, trabajando por procesos y utilizando un mínimo de personal, material, espacio y 
tiempo. 
En base a todo esto se concluye que la organización ha trabajado para establecer los 
principios de la mejora continua en sus procesos, enfocándose en la venta consultiva y 
tomando en cuenta que cada cliente es un mundo diferente que requiere satisfacer 
necesidades específicas.  
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Capítulo 6.  
Plan de Recursos Humanos 
 
La empleabilidad y detención del potencial humano en estas épocas cubre las 
necesidades de las organizaciones cuando se está en constante adaptación al cambio 
Bajo este contexto en este caso Modern Housing se tendrá como vital importancia 
diferenciarse de los competidores, por esta razón nuestra organización será de tipo funcional, 
donde se comenzará con un organigrama acorde con las necesidades del negocio donde 
detallaremos en forma básica el perfil del puesto profesional.  
Para nuestra empresa iniciaremos el proceso de reclutamiento adquiriendo el servicio 
de una bolsa de trabajo con perfiles definidos para nuestro modelo de negocio, donde un paso 
importante antes que el colaborador inicie su labor será las charlas de inducción y se aplicara 
estratégicamente la política de premios y recompensas en base a los resultados de las 
evaluaciones de desempeño. 
Como estrategia para retención del colaborador aplicaremos las políticas de 
motivación extrínseca e intrínseca y compensaciones de remuneración de acuerdo a lo que 
programe cada líder de área. 
A continuación, detallamos nuestra distribución   y perfil de puestos. 
6.1. Estructura Organizacional 
Modern Housing tendrá una organización funcional al ser una empresa que recién está 
por iniciar operaciones.  
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Figura 35. Organigrama Funcional, Fuente elaboración propia. 
Elaboración propia 
Nota los recursos como dibujante tecnico, supervisor de operaciones y operarios de 
obra, seran contratados a partir del inicio de obras, por lo que no se concidera como parte de 











6.2. Perfil de los Puestos 
 
Tabla 18 
 Perfiles de puestos para Modern Housing. 






-Estudios en MBA e 
Ingeniería.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                   
- Edad 35 a 50 años                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      
-Experiencia en el rubro no 
menor a 5 años 
-Gestión de la empresa.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                
-Dirigir y controlar las 
actividades de la organización                                                             
-Cumplir con proyecciones.    




Gerencia                                
Comercial 
-Estudios en 
Administración o Ingeniería                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                            
- Edad 30 a 45 años                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                           
- Experiencia en el rubro no 
menor a 5 años 
-Gestión y control de Fza.Ventas                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        
- Gestionar contratos con los 
clientes                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                     
- Gestionar los costos en línea 
con las otras gerencias   
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                          
1
Gerencia de                               
Operaciones 
-Estudios en Ingeniería 
Civil                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                    
-Edad 35 a 50 años                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                           
-Experiencia en el rubro no 
menor a 5 años 
-Gestión con municipalidades y 
demás interesados                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                     
-Gestionar la ingeniería y 
logística                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                    
-Gestionar los servicios de 




-Estudios en Arquitectura                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                             
-Edad 25 a 35 años                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                           
-Experiencia en el rubro no 
menor a 1 año 
-Dibujo y diseño de la 
arquitectura de la vivienda                                                                                                                                                                                                                                                                                          
- Presentación del modelamiento 
al cliente junto con el área 





- Edad 25 a 35 años                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                           
-Experiencia en el rubro no 
menor a 1 año 
- Usar estrategias de Marketing y 
captar clientes potenciales. 
- Coordinación diaria con el
gerente de las visitas de campo. 






- Estudios de dibujo 
- Edad 25 a 35 años                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      
- Experiencia en el rubro no 
menor a 1 año 
* Elaboración de planos para el





- Bachilleres en Ing. Civil  
- Edad 25 a 35 años                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      
- Experiencia en el rubro no 
menor a 1 año 
* Supervisión de la 
productividad  
* Gestión de comunicación con 
propietario e interesados                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                          
* controlar los costos  
2 
Operarios de obra 
- Técnicos en construcción 
civil                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      
- Edad 25 a 45 años                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      
- sexo masculino                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                  
- 2 años de experiencia 
mínima  
* Productividad en acabados de
vivienda (pintura, enchapes de
pisos, demolición y otros).                                                       
* comunicación diaria. 
5 
Nota. Elaboración Propia 
6.3. Procesos de Reclutamiento, Selección y Contratación 
La necesidad de cubrir los puestos estratégicos en la organización nos conduce a 
elaborar el proceso de reclutamiento ya sea por reemplazo o por incremento de 
productividad. 
La gestión de reclutamiento de la empresa Modern Housing tiene como finalidad 
atraer candidatos altamente idóneos para hacerse cargo en puestos dentro de la empresa, los 
cuales pueden provenir de fuente internas o externas. 
Para ello se basará en el cumplimiento de las políticas de reclutamiento, con el fin de 
consolidar que los trabajadores a reclutar sean de fuentes estrategicas. A continuación, se 
detallan las políticas de reclutamiento externo e internos. 
 
Tabla 19 
Políticas de reclutamiento de la organización Modern Housing 
POLITICA RECLUTAMIENTO EXTERNOS 
-Coordinar bolsa de trabajo con organizaciones de prestigio. 
-Detallar aviso indicando perfil del puesto y horario de trabajo. 
-Contar con modelo de formatos en físicos y digitales para el registro 
de datos personales, experiencia y referencias de los candidatos. 
-Solicitar examen médico, antecedentes penales y otros. 
-Desarrollar cuestionario para entrevista técnica y de habilidades 
blandas según perfil del puesto a desempeñar. 
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POLITICA RECLUTAMIENTO INTERNOS 
-Contar con modelos de formatos físicos y digitales para el registro de 
datos personales, experiencia, referencias y desempeño del candidato. 
-Desarrollar cuestionario para entrevista técnica y de habilidades 
blandas según perfil del puesto a desempeñar previa revisión del CV. 
-Solicitar examen médico, antecedentes penales y otros. 
Nota. Elaboración propia 
 
• Proceso de selección y contratación de personal.  
Es el proceso donde se hace la concreción de un contrato a un individuo a través de la 
cual se conviene, acuerda, entre las partes intervinientes, generalmente empleador y 
empleado, en nuestro caso se seguirán los siguientes cinco procesos, considerando el 
último proceso la contratación. 
Tabla 20 
 Proceso de selección y contratación de personal Modern Housing. 
SECUENCIA  ACTIVIDAD ACCIONES 
1 Recopilar currículum vitae 
Recopilar los Currículum Vitae 
de fuente externas e internas 
para los postulantes. 
Verificar autenticidad de 
documentos presentado por los 
postulantes.  
2 Seleccionar candidatos 
Evaluación de datos de 
candidatos que se ajustan al 
perfil solicitado 
Registrar en una matriz Excel 
los datos de los candidatos y 
convocar al grupo que cuente 
con el cv documentado 
(certificados y exámenes) y 
muestra el perfil para 
entrevista.  
3 Entrevista de candidatos 
Prueba de Idoneidad (cognitiva, 
actitudinal) 
Tomar test de Personalidad, y 
preguntas del cuestionario para 
entrevistas según perfil; evaluar 
las competencias del candidato 
y probar sus actitudes 
personales.          
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                          
4 Verificación de datos  
Cruzar información de la 
entrevista con el C.V. 
Realizar llamadas estratégicas 
(domicilio y referencias del 
C.V.)  
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5 Contratar personal Comunicación al candidato  
Comunicar acuerdos, 
condiciones objetivas del 
puesto (forma de contratación, 
sueldo, beneficios, etc.) y el 
periodo de prueba (de 2 a 4 
semanas según el perfil del 
puesto)  
 Nota. Elaboración propia 
 
6.4. Inducción, Capacitación y Evaluación 
• Inducción 
Es la última etapa del Proceso de Selección, es hacerles pasar de personal que no 
conoce los servicios de la empresa a personal que se siente parte de la empresa; 
“teniendo en cuenta que casi todas las personas recién contratadas tienen que pasar por 
un proceso de aprendizaje. Toda empresa tiene su manera de hacer las cosas y es 
importante que todos los empleados las comprendan. Unas cuantas horas de capacitación 
en los primeros días que los recién contratados están en el trabajo ayuda a inducirles a la 
forma de hacer las cosas de la empresa” (Hellriegel, 2009, pág. 440) 
Para Modern Housing, a manera de asegurar la cabal comprensión de los 
lineamientos de trabajo y atención al cliente, establece el proceso de inducción al 
personal ingresante que consiste en la capacitación básica de nuestra organización en lo 
que respecta a:  
Política de convivencia y conocimiento del organigrama para asegurar una 
adecuada comunicación y un clima laboral entre los colaboradores. 
Conocimiento a todo el equipo sobre todo a los vendedores de nuestro eslogan y 
la propuesta de valor de nuestros servicios que ofrece la empresa al propietario y usuario 
de las viviendas. 
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Conocimiento estándar según el perfil del puesto a desempeñar, de manera que 
las operaciones de la empresa no se vean afectados por el ingreso de nuevos 
colaboradores.  
Conocimiento del reglamento interno de seguridad (norma e 050), calidad (ISO 
9000) y medio ambiental que maneja la organización Modern Housing.  
La idea de este proceso de inducción es que la incorporación de los nuevos 
ingresantes no afecte el normal desarrollo de las ventas y operaciones de la organización.  
•  Capacitación del personal  
 
“Capacitación se refiere a las actividades que ayudan a los empleados a superar 
las limitaciones y a mejorar su desempeño en los puestos que poseen… Aun cuando una 
empresa contratara tan sólo a las personas más calificadas que hubiera, es probable que, 
no obstante, tendría que invertir en capacitación y desarrollo” (Hellriegel, 2009, pág. 
440)  
Para Modern Housing bajo los lineamientos de nuestra propuesta de valor que 
ofrece a sus clientes (propietarios o usuarios de viviendas), establece que el proceso de 
capacitación a los colaboradores es de suma importancia para marcar la diferencia entre 
la competencia, dado que nuestro servicio es único y exclusivo para cada vivienda lo 
cual lo hace sumamente importante desde el momento que nuestros futuros clientes 
entran en contacto con los vendedores de nuestra empresa.   
El tiempo de capacitación de los colaboradores técnicos de Modern Housing 
tendrá una frecuencia de 4 horas de capacitación mensual por temas de seguridad en el 
trabajo (Ley 29873) y una frecuencia de 4 horas de capacitación mensual por temas 
técnicos de la empresa (procedimiento constructivo, tecnología y otros); que da un total 
de 8 horas al mes y 96 horas anual por cada colaborador.  
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Las capacitaciones estarán a cargo indistintamente por profesionales especialistas 
designados para cada tema.  




Capacitación del Personal Modern Housing. 















1 Comercial                                      
y                               
Ventas 
1.1 Atención al cliente 
* Técnicas de atención                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        
* Capacidad de respuesta                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      
* Gestión de reunión                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                             
.                                                                                                                     
Profesional de Ingeniería 
Industrial o civil
1.2 Presentación del 
personal e instalaciones 
* Higiene del personal                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        
* Orden y limpieza de la oficina o 
lugar de venta.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                    
* Trato adecuado al cliente                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                
.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                  
Profesional de Ingeniería 
Industrial o electrónico 
1.3 Inteligencia 
emocional 
* Clientes difíciles                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                 
* Control de situaciones de stress.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                   
* Gestión de reunión                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                
.                                                                                                                                       
Profesional de Ingeniería 
Industrial
1.4 Financiamiento y 
compra del servicio 
* Presupuesto y financiamiento 
con el área financiera (banco)                                                                                                                                                                                                                                                                                                                    
* Gestión del contrato de venta                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                 
* Relación de personal a ingresar y 
entrega de planos a construir.                                                                                                                                                                                                                                                                 
Profesional de Ingeniería 
Industrial y electrónico 
1.5 Entrega del servicio 
al cliente 
* Verificación del servicio antes 
de entregar al cliente.                                                                                                                                                                                                                                                                                                        
* Técnicas de relajación.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                    
* Gestión de conformidad del 
servicio con el cliente.                                                                                                                                                                                                                                                                           




2.1 Gestión de 
Documentos 
* Gestión con la municipalidad                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                 
* Gestión de interesados interiores 
y exteriores                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                            
* Gestión de validación de 
ingeniería a detalle.                                                                                                                                                                                                                                                                                        
Profesional de Ingeniería 
Industrial o civil 
2.2 Inicio de obra 
* Implementos y charlas de 
seguridad (ley 29873)                                                                                                                                                                                                                                                                                                                               
* Planos de ingeniería,  usos y 
riesgos de herramientas.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                 
*Contacto de ingreso y horario de 
trabajo de la vivienda.                                                                                                                                                                                                                                                                            
Profesional de Ingeniería 
Industrial o civil 
2.3 Durante y Fin de 
obra 
* Procedimientos constructivos y 
prevención de accidentes de 
trabajo.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                             
Profesional de Ingeniería 
Civil. 
 103 
* Primeros auxilios y uso de 
SCTR                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                               
* Reacciones ante Sismos.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                 
* Gestión y respuesta en línea a los 
interesados.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                               
    
Nota. Elaboración propia 
•  Evaluación del personal  
 
“La evaluación del desempeño es un medio para avanzar hacia un futuro más productivo. 
Para que las evaluaciones del desempeño mejoren el desempeño futuro de los empleados no 
basta con efectuarlas, sino que los empleados deben actuar con base en los resultados” 
(Hellriegel, 2009, pág. 440) 
Para medir la evaluación del desempeño en Modern Housing, se diseñarán formatos 
específicos para registrar los avances de ventas y operaciones versus lo programado; en 
donde las incidencias que generen atrasos y adelantos serán cuantificadas dando como 
resultados, indicadores que nos lleven a tomar acciones y generar lecciones aprendidas para 
una mejora continua y destinar una mayor capacitación al personal que lo requiera. Las 
evaluaciones serán realizadas cada fin de mes tomadas por el líder del área y reportadas a las 
gerencias respectivas. 
6.5. Motivación y Desarrollo 
Con el propósito común de hacer conocer nuestra propuesta valor y aportar nuestra cuota de 
ventas en el mercado, se desarrollarán estrategias de motivación extrínseca e intrínseca para 
nuestros colaboradores, con el objetivo de ofrecer a nuestro futuro cliente la percepción de 





• Motivación Extrínseca 
Hace que los cooperadores ejecuten su tarea con el cambio de ser retribuidos 
económicamente en el desempeño, la motivación extrínseca proviene del exterior, lo que 
significa que los distintos estímulos que ocurren alrededor de los empleados pueden 
llegar a influirles tanto positiva como negativamente. 
Para Modern Housing la primera forma de motivación extrínseca se basa en contemplar 
un salario base por perfil, lo cual motivará a los colaboradores en poder entregar en 
forma positiva su tiempo, esfuerzo y compromiso a los clientes y a la empresa. 
La segunda forma será programar los pagos puntuales, los cuales serán realizados de 
manera mensual para los recursos profesionales y semanales para los recursos de obra. 
La tercera forma de motivación será empleando las políticas de incentivos como premios 
y recompensas, donde se asignarán bonos por evaluación de buen desempeño o por logro 
de objetivos, días de descanso etc. 
• Motivación Intrínseca 
Esta motivación impulsa a hacer cosas por el simple gusto de hacerlas, apuntando a 
que la propia ejecución de la tarea es la recompensa. 
En Modern Housing se practicará como primera forma con la participación de las 
capacitaciones para todos los perfiles de puestos, con el objetivo que los 
colaboradores puedan sentir que tienen un desarrollo, un crecimiento y puedan 
compartir constantemente nuevos conocimientos. Estas capacitaciones se dividirán en 
dos tipos: Capacitaciones necesarias para el equipo completo (cuando se le está 
asignado nuevas metas y trabajos de mayor importancia) y Capacitaciones 
especificas; ejemplo cuando se detecta un bajo resultado por la evaluación de 
desempeño. 
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La segunda forma es aplicar y practicar el reconocimiento del personal, donde se 
comunique de manera escritita formal o informal al colaborador como un valioso 
recurso de la empresa, y reciba el documento con las felicitaciones por haber aportado 
un buen trabajo durante un periodo; y esté publicado en el mural de la empresa y vía 
el intranet. 
6.6. Remuneraciones y Compensaciones 
La remuneración justa en una organización es muy compleja de determinar debido a 
que se tiene que lograr que los colaboradores sientan que el pago está acorde a lo que ellos se 
merecen. “Cuando la gente del exterior piensa que la remuneración no es competitiva, la 
organización tendrá mucha dificultad para atraer a los mejores solicitantes. Y, cuando la 
gente del interior piensa que la remuneración no es justa, entonces es probable que los buenos 
empleados (los que quiere retener la organización) abandonen la empresa” (Hellriegel, 2009, 
pág. 447) 
Para Modern Housing, la política de remuneraciones será estratégica desde el 
momento que se logra contratar a un nuevo colaborador como se explicaba a la hora de 
abordar la motivación extrínseca; pero para seguir con la política de retención del buen 
colaborador optamos por los procedimientos de las compensaciones. 
“La compensación total que reciben los empleados por el trabajo que desempeñan es 
una mezcla de compensación monetaria (pagos directos, como sueldos, salarios y bonos, así 
como las prestaciones, como el pago de primas de planes de seguros) y extra monetaria 
(premios sociales y psicológicos, así como el reconocimiento y el respeto de otros y las 
oportunidades de desarrollo personal)” (Hellriegel, 2009, pág. 447)  
Por lo indicado anteriormente para nuestra empresa emplearemos las siguientes 
estrategias del sistema de compensación:  
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• Remuneración Base 
 Se optará en determinar una remuneración base de acuerdo al mercado, con el objetivo 
que el colaborador se sienta cómodo y no se sienta atraído fácilmente por la competencia, 
así mismo para nuestra empresa aplicaremos tres bandas salariales, una para los 
profesionales colegiados, otra para el nivel profesional bachiller y la restante para los 
técnicos en general. Para fijar los sueldos a pagar, investigaremos los costos de la mano 
de obra del mercado de Lima en referente al año 2018, 2019 y también usaremos el 
benchmarking referente a las empresas que están al mismo nivel de nuestra empresa.   
• Incentivos 
Para fomentar el buen desempeño de los colaboradores aplicaremos la estrategia da dar 
incentivos; esta compensación será determinado por cada líder del área y aprobada por el 
gerente de operaciones; estos incentivos se aplicarán para las áreas de ventas, 
comerciales y operaciones. El procedimiento será de la siguiente forma: 
Área de ventas y comercial: Dar comisiones o bonos, por cada volumen de ventas y por 
resultados de la evaluación y desempeño.  
Área operaciones de obra: Otorgar bonos (vales de almuerzos, capacitación, días de 
descanso) por cuadrilla de trabajo, por cumplimiento de entrega del servicio en la fecha 
programada y por resultados de evaluación de desempeño. 
Asimismo, se fomentará el deporte futbol mixto entre todos los colaboradores, para 
poder integrar a todas las áreas de la empresa y lograr mejorar la comunicación y un 





6.7. Cultura Organizacional 
 
Para Modern Housing seguiremos al modelo “cultura de mercado”, ya que este tipo es 
el que más se ajusta a nuestra empresa porque su aplicación nos ayudará a alcanzar un mayor 
crecimiento de ventas, mayor rentabilidad y mejor participación del mercado. Esto se detalla 
en la siguiente tabla: 
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Tabla 22 
Cultura Organizacional de Modern Housing 






Desarrollar presentaciones de las buenas prácticas que ejercen los 
colaboradores, con el fin de contribuir a una mejora continua del 
crecimiento del equipo y áreas de la empresa. Ejem procedimiento 
del que consiguió la venta de un cliente muy complicado.  
Lenguaje 
Se usará lenguajes propios de la empresa como " housing start y 
housing end" para comunicarnos que la fase construcción de la 
vivienda ya inicio y termino.  
Símbolos 
En obra se usará el símbolo de casco de color blanco para toda 
autoridad, o profesional responsable y los cascos de color amarillo y 
azules como mando medio. En el área comercial y ventas se 
distinguirá por el uso de colores de camisas o blusas.   
Socialización 
Durante la charla de inducción se logra que el nuevo personal 
conozca la cultura de la empresa y será el líder del área quien 






Integridad y justicia: Correcto procedimiento de las evaluaciones.                                                                                                                                                                                                                                                    
Respeto e interés: Aprender de los resultados de la evaluación.                                                                                                                                                                                                                                                   
Siempre aprender y enseñar: Capacitaciones a los colaboradores                                                                                                                                                                                                                                                    
Poder "servir": Practicar el apoyo mutuo entre áreas de la empresa                                                                                                                                                                                                                                                
Trabajo en Equipo: Fomentar las evaluaciones individuales y por 
equipo 
Premisas 
Las comunicaciones verbales informales por miembros del equipo, 
se deben dar por aceptado. ejemplo comunicación a nivel WhatsApp  
  
Nota. Elaboración propia 
 
• Conclusiones 
Las bolsas de trabajo bien gestionadas es un buen mecanismo para la adquisición del 
personal, por lo que el gasto y tiempo invertido en este servicio tendría que ser bien 
evaluado para no incurrir en sobrecostos en esta primera fase de inicio de la 
organización. 
La etapa de evaluación del colaborador dará una información de su desempeño. Si 
ésta resultara muy baja, se tendrá que tomar la decisión de capacitarlo o retirarlo de la 
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empresa. Por esa razón, el proceso de evaluación será realizado muy cuidadosamente, 
de preferencia cuando el colaborador obtenga un mayor puntaje por aceptar nuestra 
cultura organizacional, la misma que le fue comunicada durante las charlas de 
inducción. 
El desarrollo de este capítulo está a nivel perfil, por lo que es oportuno indicar que se 
debe profundizar los temas de este capítulo para obtener precisiones y asegurar un 
éxito en el desarrollo del plan de recursos humanos. 
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El presente plan financiero tiene como objetivo justificar la realización del Plan de 
Negocio; determinar si lo anteriormente presentado en diseño de la estrategia comercial, 
planes de marketing, de operaciones y de recursos humanos, sería viable desde el punto de 
vista financiero.  
Para el plan de negocio Modern Housing se ha realizado una proyección de cinco 
años del Estado de Ganancias y Pérdidas, basado en las proyecciones de Ingresos y Egresos.  
Las ventas nacen de una proyección anual con supuestos de ejecución de proyectos de 
servicios, los mismos que se han proyectado por tipo y en diversas cantidades como: El 
proyecto 1 de exteriores de casas, el proyecto 2 de Interiores de casas o departamento, el 
proyecto 3 de mantenimiento correctivo. 
Se ha estimado una inversión total de S/ 156,030, conformado en 50% por parte de los 
accionistas y en 50% por financiamiento bancario, considerando un capital de trabajo de S/ 
104,189; Asimismo se ha proyectado un periodo de recuperación de la inversión a partir del 
4to año. 
El punto de equilibrio estimado para el modelo de negocio se alcanza al ejecutar 41 
servicios   y generar ingresos que asciendan a S/ 1,562,840 al año. 
Para la obtención del Beta desapalancado, la tasa sin riesgo (rf), el Risk Premium y el Riesgo 
País, se ha consultado las páginas de www.damodaran.com, Bloomberg y Spread (Embig 
Perú) cuya dirección electrónica es www.bcrp.gob.pe/docs/Estadisticas/Cuadros-Estadisticos. 
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El FCE del modelo de Negocio estima un TIR de un 32% y un VAN positivo de S/ 
83,973, indicando que el proyecto se muestra viable con un 88.5% de probabilidad de ganar 
en base al análisis de sensibilidad. 
7.1. Inversión y Fuentes de Financiamiento 
La inversión para nuestro proyecto viene dada por la inversión fija, capital de trabajo 
y los imprevistos, como se muestra en la siguiente tabla. 
Tabla 23 
Desagregada de inversiones de Modern Housing.  
INVERSIONES Soles 
1 Inversión Fija 49,610 
1.1   Inversión fija tangible 44,610 
1.2 Inversión fija intangible 5,000 
2 Capital de Trabajo 104,189 
3 Imprevistos 2,231 
Inversión Total S/ 156,030 
  
Nota. Elaboración propia 
Para nuestra empresa se decidió realizar dos financiamientos, el primero consiste en 
un préstamo bancario que cubra el monto de la inversión fija, imprevistos y un 25% del 
capital de trabajo; el segundo consiste en los aportes de capital de los accionistas para que la 
empresa tenga una mayor base en solvencia y de esta forma cubran el 75% de capital de 
trabajo (S/ 78,015). 
Se está considerando financiar con el banco un 50% de la inversión total, debido a 
que el negocio recién inicia y para las entidades financieras implica una mayor gestión y 
riesgo crediticio otorgarnos un porcentaje más alto a lo solicitado. 
El financiamiento bancario para la empresa se detalla en la siguiente tabla: 
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Tabla 24 
Financiamiento Bancario de Modern Housing. 
Financiamiento bancario Soles 
Inversión Fija 49,610 
Imprevistos 2,231 
25.1% de capital de trabajo 26,174 
Financiamiento Total S/78,015  
Nota. Elaboración Propia 
 
El financiamiento bancario será obtenido en el año 0 con una Entidad Financiera que 
apoya a proyectos nuevos y emprendedores como el de la empresa a una tasa del 20% TEA 
pagadero en 5 años, no considerando ningún periodo de gracia para no incurrir en mayor 
gasto financiero. Por otro lado, en la medida que cumplamos con los flujos de pagos de la 
entidad financiera cada vez nos haremos más viables para acceder a proyectarnos a Futuro a 
financiamientos mayores. 
Asimismo, en el Apéndice E se incluye el detalle de la estructura de pagos a lo largo 
de los sesenta (60) meses del financiamiento elegido; líneas abajo se presenta únicamente un 
resumen del mismo a nivel ejecutivo. 
Tabla 25 
Amortización: Cálculo de intereses de Modern Housing. 
Amortización del Préstamo 
Importe del préstamo S/ 78,015  
Amortización años 5.0 
Amortización meses 60.0 
Tipo anual TEA 20.00% 
Tipo mensual 1.67% 
 Calculo de Intereses 
Importe de cuota mensual  S/ 2,066.9  
Pago cuotas de intereses S/ 46,000.5  
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Pago de importe solicitado S/ 78,015  
Total a pagar S/ 124,015.5  
Nota. Elaboración propia 
 
 
7.2. Gastos Fijos y Variables  
Los gastos fijos se han estimado bajo el concepto a gastos que se tiene que pagar sin 
depender a la cantidad del volumen de venta, como la planilla del personal, alquiler de 
oficina, pago de servicios y otros.  
Los gastos variables para nuestro modelo de negocio se han estimado a movilidades, 
pagina web, publicidad, promoción etc. 
Tabla 26 
Desagregado de Gastos Fijos y Variables de Modern Housing.  
 
Gasto en planilla Fijo Mensual Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Gerente General 4,000 56,000 56,000 57,120 57,120 57,120 
Gerente Comercial 4,000 56,000 56,000 57,120 57,120 57,120 
CTS 766 9,192 9,192 9,376 9,376 9,376 
EsSalud 828 9,936 9,936 10,135 10,135 10,135 
Vendedores c/u 1200 4,800 57,600 57,600 58,752 58,752 58,752 
Diseñador en Cad. 1,500 18,000 18,000 18,360 18,360 18,360 
  206,728 206,728 210,863 210,863 210,863 
       
Servicios prestado por 
terceros       
Honorarios contador 1,000 12,000 12,000 12,240 12,240 12,240 
Honorarios limpieza 450 5,400 5,400 5,508 5,508 5,508 
  17,400 17,400 17,748 17,748 17,748 
       
Servicios        
Alquiler de la oficina 2,000 24,000 24,000 24,480 24,480 24,480 
Mantenimiento de oficina 380 4,560 4,560 4,651 4,651 4,651 
Luz  150 1,800 1,800 1,836 1,836 1,836 
Agua 70 840 840 857 857 857 
Teléfono Fijo + Internet 120 1,440 1,440 1,469 1,469 1,469 
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Teléfono celular (7 und) 350 4,200 4,200 4,284 4,284 4,284 
  36,840 36,840 37,577 37,577 37,577 
Total Gastos Fijos  260,968 260,968 266,187 266,187 266,187 
       
Gastos Variables     Año 1    Año 2   Año 3   Año 4   Año 5 
Página Web  800 9,600 9,600 9,792 9,792 9,792 
Publicidad y promoción 1,800 21,600 21,600 22,032 22,032 22,032 
Movilidad de vendedores 500 6,000 6,000 6,120 6,120 6,120 
Visitas y dietas comerciales 700 8,400 8,400 8,568 8,568 8,568 
Otros 500 6,000 6,000 6,120 6,120 6,120 
Total Gastos Variables  51,600 51,600 52,632 52,632 52,632 
       
 












Nota. Elaboración propia 
7.3. Capital de trabajo 
El Capital de trabajo para Modern Housing fue calculado sobre los cuatro primeros meses de 
operatividad considerado desde el periodo cero en donde ya se incluye la implementación de 
la oficina y del negocio. Vale decir que hemos considerado los gastos para cubrir los cuatro 
primeros meses como respaldo al periodo de inicio de la empresa.  
Tabla 27 
Financiamiento Bancario de Modern Housing.  
 
Modern Housing Mensual 
Gastos del personal 17,227 
Servicios Prestados por terceros  1,450 
Servicios  3,070 
Gastos de Publicidad y ventas 4,300 
Total 26,047 
Capital de Trabajo (para 4 meses) S/ 104,189 
  
Nota. Elaboración propia 
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El capital de trabajo implica consumirlo en un periodo de tiempo de 4 meses, sin embargo, 
estos costos podrían pasar para atender cualquier contingencia toda vez que esperamos lograr 
ingresos en base a adelantos en los proyectos que nos permita cubrir estos costos fijos. 
 
7.4. Flujo de caja proyectado a 5 años  
El flujo de caja se realizó en base a la proyección de las ventas durante todo el año, para 
determinarlo se ha calculado los intereses, las depreciaciones, los impuestos y escudo fiscal. 
Tabla 28 
Cuota e intereses anuales de Modern Housing. 
 
CUOTA ANUAL CUOTA INTERESES CUOTA AMORT 
1 S/ 24,803.10  S/ 14,711.04  S/ 10,092.06  
2 S/ 24,803.10  S/ 12,496.93  S/ 12,306.17  
3 S/ 24,803.10  S/ 10,473.91  S/ 14,329.18  
4 S/ 24,803.10  S/ 5,828.03  S/ 18,975.07  
5 S/ 24,803.10  S/ 2,490.41  S/ 22,312.69  
Total S/ 124,015.50  S/ 46,000.32  S/ 78,015.17  
Nota. El detalle de la estructura del financiamiento se muestra en el Apéndice E 
Tabla 29 
Depreciación de tangible e intangible de Modern Housing.  
Cuadro de Depreciación 























2,371 11,855 11,855 
Equipos de Cómputo 
y Audiovisuales 20,900 3,188 17,712 5 4,180 4,180 4,180 4,180 4,180 20,900 0 
Inversión fija 
intangible 5,000 763 4,237 5 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 5,000 0 
Capital de Trabajo 104,189  104,189        104,189 
Imprevistos 2,231 340 1,891 10 223 223 223 223 223 1,116 1,116 
 Total 156,030 7,908   148,122   7,774 7,774 7,774 7,774 7,774 38,871 117,160 
Nota. Elaboración propia 
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Tabla 30 
Impuesto a la Renta y escudo fiscal de Modern Housing.  
 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Imp. Renta sin deuda 5,504 11,664 23,365 37,645 37,645 
Imp. Renta con deuda 1,385 8,165 20,432 36,013 36,948 
Escudo Fiscal 4,119 3,499 2,933 1,632 697 
Nota. Elaboración propia 
 
Tabla 31 
Estado de flujo caja libre de Modern Housing. 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
(=) Ebit  19,658 41,658 83,447 134,447 134,447 
Intereses  0 0 0 0 0 
(-) Impuesto  5,504 11,664 23,365 37,645 37,645 
(=) Ebit*(1-t) o Util. Neta  14,154 29,994 60,082 96,802 96,802 
(+) Depreciación  7,774 7,774 7,774 7,774 7,774 
Flujo de caja Operativo  21,928 37,768 67,856 104,576 104,576 
Valor Residual       117,160 
Inversión  -156,030      
 Flujo Caja Libre o 
Económica 
-156,030 
21,928 37,768 67,856 104,576 221,735 
Nota. Elaboración propia 
 
Tabla 32 
 Estado de flujo caja Financiero Modern Housing. 
 0 1 2 3 4 5 
Flujo caja Económico -156,030 21,928 37,768 67,856 104,576 221,735 
       
Préstamo / deuda -78,015      
Cuota (-)  -24,803.10 -24,803.10 -24,803.10 -24,803.10 -24,803.10 
Amortización   10,092.06 12,306.17 14,329.18 18,975.07 22,312.69 
intereses   14,711.04 12,496.93 10,473.91 5,828.03 2,490.41 
saldo  67,923.11 55,616.94 41,287.76 22,312.69 0.00 
(+) Escudo Fiscal = i*IR  4,119.1 3,499.1 2,932.7 1,631.8 697.3 
       
Flujo de caja 
Financiero -78,015 1,244 16,464 45,985 81,404 197,630 
       
Nota. Elaboración propia 
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7.5. Análisis de Punto de Equilibrio 
Para determinar el punto de equilibrio de Modern Housing se detalle en los siguientes 
cuadros; donde se debe vender la cantidad de S/1,562,840 anuales, que equivalen a un 
conjunto a 41servicios variados para que se pueda cubrir los costos fijos y variables del año. 
Tabla 33 
Margen de contribución y Punto de equilibrio en soles. 
Cálculo de Margen de contribución 
 
Proyecto 1 Proyecto 2 Proyecto 3 
 
Precio de venta unitario 
  
S/ 55,000 S/ 35,000 S/ 15,000 
 
Costos unitarios (fijos + variables) 
 
S/ 44,000 S/ 28,000 S/ 12,000 
 
Margen de contribución 
  
20% 20% 20% 
 
Mezcla o % participación 
 
100% 60% 30% 10% 
 
Margen de contribución ponderado 
 
12.0% 6.0% 2.0% 
 
Margen de contribución promedio 20.0% 
    
        
Cálculo de punto de equilibrio en S/ 
     
  
            Costos Fijos                 .         =                                    312,568 = S/ 1,562,840 
  
Margen de contribución promedio 20% 
 
Nota. Elaboración propia 
 
Tabla 34 
Punto de equilibrio en cantidades por proyecto. 












60% S/ 937,704 S/ 55,000 17 
Proyecto 2 
 
30% S/ 468,852 S/ 35,000 13 
Proyecto 3 
 
10% S/ 156,284 S/ 15,000 10 
Totales   100% S/ 1,562,840   41 
Nota. Elaboración propia 
 
7.6. Estados financieros proyectados a 5 años  
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Para procesar cálculos de estados financieros, se ha estimado presupuesto de ventas 
por año con proyecciones futuras de los tres tipos de proyecto de servicios que vendemos, 
denominados: Proyecto 1 Exteriores de casas, Proyecto 2 Interiores de casas o departamento 
y Proyecto 3 Mantenimiento; y a estos resultados se le ha aplicado los cálculos de los gastos 
Fijos, variables, depreciaciones, intereses y otros estimado en las tablas anteriores. 
Para nuestro modelo de negocio “Modern Housing” se ha determinado que el costo 
promedio para los Proyectos del Tipo 1 asciende a S/ 55,000, el Proyecto Tipo 2 a S/35,000 y 
el proyecto Tipo 3 a S/ 15,000; el sustento de la formulación del costo y margen de ganancia 
de ingreso para cada uno de los mismo se presenta a nivel de detalle en el Apéndice C 
“Formulación de presupuestos modelos” y el Apéndice D “Presupuestos de gastos e 
inversión”; por otro lado se está considerando que el impuesto de la renta (IR) igual al 28%. 
Es importante precisar que los cálculos de ventas fueron estimados en base a un escenario 
esperado, por lo cual el Ebit y el Nopat calculado, pertenece al mismo escenario. 
Tabla 35 
Cálculo de proyecciones de ingresos por ventas.  
   
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingresos x Ventas 
Venta 
Total Can  S. Total Can  S. Total Can  S. Total Can  S. Total Can  S. Total 












15,000 11 165,000 10 150,000 9 135,000 10 150,000 10 150,000 
Incremento de precios 2%  




















Cálculo de proyecciones de egresos por costos del servicio 
   




Total Can  S. Total Can  S. Total Can S. Total Can S. Total Can  S. Total 












12,000 11 132,000 10 120,000 9 108,000 10 120,000 10 120,000 
Incremento de precios 2%  





























Estado de Resultados. 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
(+) Ventas  S/1,700,000  S/ 1,810,000 S/ 2,050,200 S/ 2,305,200 S/ 2,305,200 
(-) Costo de ventas  S/ 1,316,000 S/ 1,448,000 S/ 1,640,160 S/ 1,844,160 S/ 1,844.160 
(=) Utilidad Bruta  S/ 340,000 S/ 362,000 S/ 410,040 S/ 461,040 S/ 461,040 
(-) Gastos Variables Mark  51,600 51,600 52,632 52,632 52,632 
(-) Gastos de Serv.Oper.  36,840 36,840 37,577 37,577 37,577 
(-) Gastos Fijos RRHH  224,128 224,128 228611 228611 228611 
(=) Ebitda  S/ 27,432 S/ 49,432 S/ 91,220 S/ 142,220 S/ 142,220 
(-) Depreciación  7,774 7,774 7,774 7,774 7,774 
(=) Ebit  S/ 19,658 S/ 41,658 S/ 83,447 S/ 134,447 S/ 134,447 
(-) Intereses  S/14,711.04 S/12,496.93 S/9,797.07 S/6,504.88 S/2,490.41 
(=) Utilidad a/imp  19,658 41,658 83,447 134,447 134,447 
(-) Impuestos  5,504 11,664 23,365 37,645 37,645 
(=) Utilidad Neta 
(NOPAT) 
 




7.7. Indicadores Financieros: COK, WACC, VAN, TIR. 
Inversión 100% S/ 156,030 
D= 50% 78,015 
E= 50% 78,015 
T=         28%     T. impositiva 




• Para determinar el indicador COK, procederemos antes a calcular el beta del proyecto, 
aplicando la siguiente formula de finanzas:  
Reemplazando los datos en la formula tenemos Beta Proyecto = 1.86 
• Para determinar el valor COK de Modern Housing, aplicaremos la siguiente formula 
de finanzas: 
rf= tasa sin riesgo = 1.66% Bloomberg 
Beta  Proyecto 1.86  
(rm - rf) =:  risk premiun = 7.93% www.damodaran.com 
returns by year 
Riesgo País Perú 2019  = 1.26% Índice de Bonos de Mercados 






Reemplazando los datos en la formula tenemos COK = 17.65% 
• Para determinar el valor WACC de Modern Housing, aplicaremos la siguiente 
formula conocida de finanzas: 
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rd= 20.0% Tipo Anual nominal 
IR= Tax= 28% T. impositiva Perú 
       COK= 17.65%  
D= 50% % de deuda a financiar 
E= 50%  
 
Reemplazando los datos en la formula tenemos WACC = 16.03% 
• VAN y TIR 
Van (Valor actual neto): Suma de todos los flujos futuros que presenta el proyecto, 
traídos a valor presente descontados a una tasa preferencial, menos la inversión 
inicial. El criterio de evaluación del VAN es: Si VAN es positivo, el proyecto es 
aprobado, por el contrario, si el VAN es negativo, se rechazará el proyecto, por sus 
pérdidas futuras son superiores a la inversión inicial. 
TIR (Tasa Interna de retorno): Tasa máxima de rendimiento que produce el proyecto 
dado ciertos flujos de efectivos. 
Tabla 38 
Resumen de flujos proyectados de Modern Housing. 
 0 1 2 3 4 5 
Flujo de caja Operativo  
21,928 37,768 67,856 104,576 104,576 
Flujo caja Económico 
-156,030 21,928 37,768 67,856 104,576 221,735 
WACC 16.03 %      
Flujo caja Financiero -78,015 1,244 16,464 45,985 81,404 197,630 





Validación Financiera de Modern Housing 
Concepto Económico Financiero 
VAN        S/ 97,491 S/ 93,343 
TIR 32% 43% 
Periodo de 
recuperación 
3.5 año 3.5 año 
 Por los resultados mostrados, el proyecto cuenta con un VAN positivo y una TIR 
mayor al COK y al WACC, por lo tanto, el proyecto es factible. 
7.8. Análisis de sensibilidad  
El plan de negocio tiene tres escenarios, uno optimista, uno esperado y otro 
conservador, los cuales pueden ser cambiantes en función de los ingresos y de los egresos. 
Por otro lado, hemos considerado proyecciones de probabilidades sobre los escenarios, como 
se indica líneas abajo:  
 Probabilidad 
Escenario pesimista 25 % 
Escenario Esperado 50% 





Resumen de flujos proyectados de escenario pesimista Modern Housing. 
 0 1 2 3 4 5 
Flujo caja Económico -156,030 21,928 24,808 41,417 46,558 166,655 
WACC 16.03%       
Flujo de caja Financiero -78,015 1,244 3,504 19,547 23,387 142,550 
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COK 17.65%  
    







Resumen de flujos proyectados de escenario esperado Modern Housing. 
 0 1 2 3 4 5 
Flujo caja Económico -156,030 21,928 37,768 
67,856 104,576 221,735 
WACC 16.03%    
   
Flujo de caja Financiero 
-78,015 1,244 16,464 45,985 81,404 197,630 
COK 17.65%   
   
Nota. Elaboración propia 
 
Tabla 42 
Resumen de flujos proyectados de escenario optimista Modern Housing. 
 0 1 2 3 4 5 
Flujo caja Económico -156,030 42,088 80,968 122,201 172,140 310,598 
WACC 16.03%       
Flujo de caja Financiero -78,015 21,404 59,664 100,331 148,969 286,492 
COK 17.65%   
   




Cálculos proyectados del Flujo Caja  Libre o Económica Modern Housing. 





PROB x (VAN 
- VANE)2 
PESIMISTA 25% S/ 12.74 3.18 -104.5 10,922 2,730.55 
ESPERADO 50% S/ 97.49 48.75 -19.8 390 195.19 
OPTIMISTA 25% S/ 261.27 65.32 144.0 20,743 5,185.83 
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E(VPN)= VANE = 
VAN 
ESPERADO =    117.25  VARIANZA 8,112 




Nota. Elaboración propia 
 
Tabla 44 
Cálculos proyectados del flujo caja financiera Modern Housing. 





PROB x (VAN 
- VANE)2 
PESIMISTA 25% S/ 13.03 3.26 -99.3 9,868 2,467 
ESPERADO 50% S/ 93.34 46.67 -19.0 362 180.93 
OPTIMISTA 25% S/ 249.75 62.44 137.4 18,875 4,719 
       
E(VPN)= VANE = 
VAN 
ESPERADO =   112.37  VARIANZA 7,367 
     
DESV. 
ESTÁNDAR 85.8 
Nota. Elaboración propia 
 
Luego aplicamos la siguiente formula de finanzas para obtener el riesgo relativo. 
  
Finalmente aplicamos la siguiente formula de finanzas para estimar la probabilidad de ganar 
o perder. 
Z=          X- E(VPN) 
      DESV ESTANDAR 
X= 0 ; VAN = 0 como 
punto de equilirio 
   
A continuación, mostramos el siguiente resumen de análisis de sensibilidad por cada flujo de 
caja: 
 




Resumen de Análisis de sensibilidad de Modern Housing. 
Concepto Pesimista Esperado Optimista 
VAN Económico S/.  12,740 S/. 97,491 S/ 261,274 
VAN Financiero S/ 13,026 S/ 93,343 S/ 249,751 
TIR Económico 18 % 32 % 56 % 
= DESV ESTANDAR 
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TIR Financiero 22 % 43 % 79 % 
PR Económico Probabilidad de ganar al 90.4%  
PR Financiero Probabilidad de ganar al 90.5%  
Nota. Elaboración propia 
 
• Conclusiones 
Los cálculos financieros resultan favorables cuando las ventas superen el punto de 
equilibrio; cuando las ventas no son tan favorables como el escenario pesimista habrá 
que tomar decisión de reducir los costos fijos y por consecuencia el punto de 
equilibrio. Para este modelo de negocio se ha estimado un volumen de ventas de 
mínimo de 41 proyectos de servicio, lo que genera un ratio de 3.5 ventas por mes. 
El análisis de sensibilidad nos muestra una probabilidad de ganar superior al 90%, 
con un Van positivo esperado de S/ 97,491, un TIR de 32% y un período de 
recuperación de la inversión al 4to año, por lo que indica que este plan de negocio es 
viable y nos da un buen reflejo para profundizar más este plan de negocio, para 
obtener precisiones y asegurar un éxito en este rubro de vivienda. 
Los Resultados mostrados el proyecto cuenta con un VAN positivo y un TIR mayor 
que el COK y al WACC por lo tanto el proyecto es viable financieramente. 
TIR  32%  >  COK  17.65% 
Por lo tanto, en proyecto es viable. 
           TIR  32%  >  WACC 16.03% 
Por lo tanto, en proyecto es viable. 
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Capítulo 8.  
CONCLUSIONES 
 
“Modern Housing”, el proyecto desarrollado de servicios tipo llave en mano que 
proveerá servicios integrales de adecuaciones, ampliaciones y remodelaciones de las 
viviendas del sector urbano Lima Top, va a aportar gran valor a la sociedad, tanto a los 
propietarios de los inmuebles, como a los usuarios que los alquilen y a los proveedores y 
socios estratégicos del proyecto, además de mejorar el ornato del distrito. 
La organización buscará generar un aumento del valor de las propiedades de los 
clientes, aplicando las tendencias más modernas de acabados de ingeniería y arquitectura. 
Llegará a ser una de las empresas que lidere el rubro de las adecuaciones en de un plazo de 5 
años, lo cual es realista, ya que se basa en los servicios de llave en mano y en estrategias de 
reducción de costos en un nicho de mercado donde los precios de las edificaciones tienden al 
alza. 
Consideramos que la venta consultiva es la mejor forma de brindar los tres tipos de 
servicios de adecuación: Exteriores de casas, Interiores de casas o departamentos, y 
Mantenimiento Correctivo, aplicando el liderazgo en costos, los servicios de llave en mano y 
los 8Ps de las estrategias del Marketing.  
La principal propuesta de valor es “eleva el valor de tu inmueble para aumentar el 
confort de tu familia”, y el principal slogan de la empresa es: “¿Quieres modernizar tu 




Es importante recalcar que el presente proyecto es viable financieramente, inclusive 
en los escenarios más conservadores, con un periodo de recuperación de la inversión al cuarto 
año, lo que lo hace rentable para los accionistas. 
Basándonos en todo lo mencionado anteriormente, se concluye que la organización ha 
trabajado para establecer los principios de la mejora continua, enfocándose en la venta 
consultiva y tomando en cuenta que cada cliente es un mundo diferente con necesidades 
específicas que serán atendidas gratamente por “Modern Housing”. 
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Figura 37. Población de la Muestra. 
 
01  Datos Generales  
  
 Sexo:  Masculino  56 
 Femenino  114 











¿Ha remodelado su vivienda en los últimos 5 años?   NO 123 
          SI 47 




¿Ha remodelado su vivienda 




Figura 39. Consultas de Remodelación. 
 
 
Segmentación por Edades 
Menor a 30 años  28 
Entre 31 y 45 años  52 
Entre 46 y 50 años  43 
Entre 51 y 60 años  26 









MENOR A 30 
AÑOS 
ENTRE 31 Y 45 
AÑOS 
ENTRE 46 Y 50 
AÑOS 
ENTRE 51 Y 60 
AÑOS 







Segmentación por Rango de Edad
Figura 38. Segmentación por Rango de Edad 
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¿Le gustaría remodelar o adecuar su vivienda actualmente? NO 37 
          SI 133 
       
 
 
Figura 40. ¿Le gustaría remodelar o adecuar su vivienda actualmente? 
 
 
Tipo llave en mano  131 








Al contado     30 
Pago con P.O.S.      140 
 
 









¿Contrataría a una empresa que le ofrezca una 
asesoría integral, que incluya diseño, obra civil y todo 





Figura 43. Análisis de datos por los servicios de la empresa. 
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Visitas técnicas con muestras y catálogos en el lugar que yo elija               28 
Visitar la oficina de la empresa escogida y que visiten mi vivienda         111 
Visitar proyectos ejecutados       31   
 
 






Figura 45. Estimado de datos sobre gustos de remodelación en exteriores o fachadas. 
 
 



















Apéndice C. Presupuesto de Modelos. 
 










Figura C2. Presupuesto promedio de proyecto de vivienda en exteriores 
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Figura 52. Presupuesto promedio de vivienda en mantenimientos correctivos. 
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Apéndice D. Presupuestos de Gastos e Inversión considerados. 
 
Figura 53. Presupuesto de gastos e inversion de proyecto de vivienda en exteriores. 
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Figura 56. Presupuesto de gastos de vivienda en mantenimientos correctivos. 
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1 S/ 78,015.17  S/ 2,066.92  S/ 1,300.25  S/ 766.67  S/ 766.67  
2 S/ 77,248.49  S/ 2,066.92  S/ 1,287.47  S/ 779.45  S/ 1,546.12  
3 S/ 76,469.04  S/ 2,066.92  S/ 1,274.48  S/ 792.44  S/ 2,338.56  
4 S/ 75,676.60  S/ 2,066.92  S/ 1,261.28  S/ 805.65  S/ 3,144.21  
5 S/ 74,870.96  S/ 2,066.92  S/ 1,247.85  S/ 819.08  S/ 3,963.29  
6 S/ 74,051.88  S/ 2,066.92  S/ 1,234.20  S/ 832.73  S/ 4,796.01  
7 S/ 73,219.15  S/ 2,066.92  S/ 1,220.32  S/ 846.61  S/ 5,642.62  
8 S/ 72,372.55  S/ 2,066.92  S/ 1,206.21  S/ 860.72  S/ 6,503.33  
9 S/ 71,511.83  S/ 2,066.92  S/ 1,191.86  S/ 875.06  S/ 7,378.39  
10 S/ 70,636.77  S/ 2,066.92  S/ 1,177.28  S/ 889.65  S/ 8,268.04  
11 S/ 69,747.13  S/ 2,066.92  S/ 1,162.45  S/ 904.47  S/ 9,172.51  
12 S/ 68,842.65  S/ 2,066.92  S/ 1,147.38  S/ 919.55  S/ 10,092.06  
13 S/ 67,923.11  S/ 2,066.92  S/ 1,132.05  S/ 934.87  S/ 11,026.93  
14 S/ 66,988.23  S/ 2,066.92  S/ 1,116.47  S/ 950.45  S/ 11,977.39  
15 S/ 66,037.78  S/ 2,066.92  S/ 1,100.63  S/ 966.30  S/ 12,943.68  
16 S/ 65,071.48  S/ 2,066.92  S/ 1,084.52  S/ 982.40  S/ 13,926.08  
17 S/ 64,089.08  S/ 2,066.92  S/ 1,068.15  S/ 998.77  S/ 14,924.86  
18 S/ 63,090.31  S/ 2,066.92  S/ 1,051.51  S/ 1,015.42  S/ 15,940.27  
19 S/ 62,074.89  S/ 2,066.92  S/ 1,034.58  S/ 1,032.34  S/ 16,972.62  
20 S/ 61,042.55  S/ 2,066.92  S/ 1,017.38  S/ 1,049.55  S/ 18,022.17  
21 S/ 59,993.00  S/ 2,066.92  S/ 999.88  S/ 1,067.04  S/ 19,089.21  
22 S/ 58,925.96  S/ 2,066.92  S/ 982.10  S/ 1,084.83  S/ 20,174.03  
23 S/ 57,841.13  S/ 2,066.92  S/ 964.02  S/ 1,102.91  S/ 21,276.94  
24 S/ 56,738.23  S/ 2,066.92  S/ 945.64  S/ 1,121.29  S/ 22,398.23  
25 S/ 55,616.94  S/ 2,066.92  S/ 926.95  S/ 1,139.98  S/ 23,538.20  
26 S/ 54,476.96  S/ 2,066.92  S/ 907.95  S/ 1,158.98  S/ 24,697.18  
27 S/ 53,317.99  S/ 2,066.92  S/ 888.63  S/ 1,178.29  S/ 25,875.47  
28 S/ 52,139.70  S/ 2,066.92  S/ 868.99  S/ 1,197.93  S/ 27,073.40  
29 S/ 50,941.77  S/ 2,066.92  S/ 849.03  S/ 1,217.90  S/ 28,291.30  
30 S/ 49,723.87  S/ 2,066.92  S/ 828.73  S/ 1,238.19  S/ 29,529.49  
31 S/ 48,485.68  S/ 2,066.92  S/ 808.09  S/ 1,258.83  S/ 30,788.32  
32 S/ 47,226.85  S/ 2,066.92  S/ 787.11  S/ 1,279.81  S/ 32,068.13  
33 S/ 45,947.04  S/ 2,066.92  S/ 765.78  S/ 1,301.14  S/ 33,369.27  
34 S/ 44,645.90  S/ 2,066.92  S/ 744.10  S/ 1,322.83  S/ 34,692.10  
35 S/ 43,323.07  S/ 2,066.92  S/ 722.05  S/ 1,344.87  S/ 36,036.97  
36 S/ 41,978.20  S/ 2,066.92  S/ 699.64  S/ 1,367.29  S/ 37,404.26  
37 S/ 40,610.91  S/ 2,066.92  S/ 676.85  S/ 1,390.08  S/ 38,794.34  
38 S/ 39,220.83  S/ 2,066.92  S/ 653.68  S/ 1,413.24  S/ 40,207.58  
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39 S/ 37,807.59  S/ 2,066.92  S/ 630.13  S/ 1,436.80  S/ 41,644.38  
40 S/ 36,370.79  S/ 2,066.92  S/ 606.18  S/ 1,460.74  S/ 43,105.12  
41 S/ 34,910.04  S/ 2,066.92  S/ 581.83  S/ 1,485.09  S/ 44,590.21  
42 S/ 33,424.95  S/ 2,066.92  S/ 557.08  S/ 1,509.84  S/ 46,100.06  
43 S/ 31,915.11  S/ 2,066.92  S/ 531.92  S/ 1,535.01  S/ 47,635.06  
44 S/ 30,380.11  S/ 2,066.92  S/ 506.34  S/ 1,560.59  S/ 49,195.65  
45 S/ 28,819.52  S/ 2,066.92  S/ 480.33  S/ 1,586.60  S/ 50,782.25  
46 S/ 27,232.92  S/ 2,066.92  S/ 453.88  S/ 1,613.04  S/ 52,395.29  
47 S/ 25,619.87  S/ 2,066.92  S/ 427.00  S/ 1,639.93  S/ 54,035.22  
48 S/ 23,979.95  S/ 2,066.92  S/ 399.67  S/ 1,667.26  S/ 55,702.48  
49 S/ 22,312.69  S/ 2,066.92  S/ 371.88  S/ 1,695.05  S/ 57,397.53  
50 S/ 20,617.64  S/ 2,066.92  S/ 343.63  S/ 1,723.30  S/ 59,120.82  
51 S/ 18,894.34  S/ 2,066.92  S/ 314.91  S/ 1,752.02  S/ 60,872.84  
52 S/ 17,142.32  S/ 2,066.92  S/ 285.71  S/ 1,781.22  S/ 62,654.06  
53 S/ 15,361.10  S/ 2,066.92  S/ 256.02  S/ 1,810.91  S/ 64,464.97  
54 S/ 13,550.20  S/ 2,066.92  S/ 225.84  S/ 1,841.09  S/ 66,306.06  
55 S/ 11,709.11  S/ 2,066.92  S/ 195.15  S/ 1,871.77  S/ 68,177.83  
56 S/ 9,837.34  S/ 2,066.92  S/ 163.96  S/ 1,902.97  S/ 70,080.80  
57 S/ 7,934.37  S/ 2,066.92  S/ 132.24  S/ 1,934.69  S/ 72,015.48  
58 S/ 5,999.68  S/ 2,066.92  S/ 99.99  S/ 1,966.93  S/ 73,982.41  
59 S/ 4,032.75  S/ 2,066.92  S/ 67.21  S/ 1,999.71  S/ 75,982.13  
60 S/ 2,033.04  S/ 2,066.92  S/ 33.88  S/ 2,033.04  S/ 78,015.17  
 














Apéndice F. Ventas - Escenarios Optimista y Pesimista. 
 
 
Tabla 46. Escenario Optimista. Ingreso proyectado por ventas. 
 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
INGRESOS x VENTAS 
Venta 
Total 
Cant    S. Total Cant    S. Total Cant    S. Total Cant    S. Total Cant    S. Total 
Proyecto 1 (exteriores) S/ 55,000 20  1,100,000 23  1,265,000 26  1,430,000 30  1,650,000 32  1,760,000 
Proyecto 2 (interiores) S/ 35,000 16  560,000 19  665,000 22  770,000 25  875,000 26  910,000 
Proyecto 3  S/ 15,000 12  180,000 12  180,000 12  180,000 13  195,000 13  195,000 
(Manten.)                       
Incremento de precios 2%                   47,600     54,400     57,300 
    48   1,840,000 54   2,110,000 60   2,427,600 68   2,774,400 71   2,922,300 
 
 
Tabla 47. Escenario Optimista. Egreso proyectado por inversión. 
 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
COSTOS DEL 
SERVICIO 
Venta Total Cant    S. Total Cant    S. Total Cant    S. Total Cant    S. Total Cant    S. Total 
Proyecto 1 (exteriores) S/ 44,000 20  880,000 23  1,012,000 26  1,144,000 30  1,320,000 32  1,408,000 
Proyecto 2 (interiores) S/ 28,000 16  448,000 19  532,000 22  616,000 25  700,000 26  728,000 
Proyecto 3 (Manten.) S/ 12,000 12  144,000 12  144,000 12  144,000 13  156,000 13  156,000 
Incremento de precios 2%                  38,080     43,520     45,840 
        1,472,000     1,688,000     1,942,080     2,219,520     2,337,840 





Tabla 48. Escenario pesimista. Ingreso proyectado por ventas. 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
INGRESOS x VENTAS Venta Total Cant    S. Total Cant    S. Total Cant    S. Total Cant    S. Total Cant    S. Total 
Proyecto 1 (exteriores) S/ 55,000 18  990,000 19  1,045,000 20  1,100,000 20  1,100,000 20  1,100,000 
Proyecto 2 (interiores) S/ 35,000 16  560,000 15  525,000 17  595,000 18  630,000 19  665,000 
Proyecto 3 (Manten.) S/ 15,000 10  150,000 10  150,000 9  135,000 9  135,000 8  120,000 
Incremento de precios 2%              36,600   37,300   37,700 
    44   1,700,000 44   1,720,000 46   1,866,600 47   1,902,300 47   1,922,700 
 
 
Tabla 49. Escenario pesimista. Egreso proyectado por inversión. 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
COSTOS DEL 
SERVICIO 
Venta Total Cant    S. Total Cant    S. Total Cant    S. Total Cant    S. Total Cant    S. Total 
Proyecto 1 (exteriores) S/ 44,000 18  792,000 19  836,000 20  880,000 20  880,000 20  880,000 
Proyecto 2 (interiores) S/ 28,000 16  448,000 15  420,000 17  476,000 18  504,000 19  532,000 
Proyecto 3 (Manten.) S/ 12,000 10  120,000 10  120,000 9  108,000 9  108,000 8  96,000 
Incremento de precios 2%              29,280   29,840   30,160 
       1,360,000     1,376,000     1,493,280     1,521,840     1,538,160 




Apéndice G. Indicadores Financieros. 
 
Tabla 50. Datos Unlevered Beta. 
Industry Name 
Number 







Advertising 48 1.22 71.06% 5.69% 0.79 
Aerospace/Defense 85 1.24 25.39% 11.40% 1.04 
Air Transport 18 1.02 89.82% 6.48% 0.61 
Apparel 50 0.93 35.00% 14.19% 0.74 
Auto & Truck 14 0.79 195.44% 10.15% 0.32 
Auto Parts 52 1.17 39.95% 11.57% 0.90 
Bank (Money Center) 10 0.71 203.85% 26.01% 0.28 
Banks (Regional) 633 0.57 76.51% 26.99% 0.36 
Beverage (Alcoholic) 31 1.30 34.18% 2.55% 1.03 
Beverage (Soft) 37 1.18 23.53% 3.87% 1.00 
Broadcasting 24 1.02 144.55% 2.54% 0.49 
Brokerage & Investment Banking 38 1.21 296.73% 22.47% 0.37 
Building Materials 42 1.10 32.99% 16.11% 0.88 
Business & Consumer Services 168 1.22 35.68% 7.60% 0.96 
Cable TV 14 1.13 70.70% 3.61% 0.74 
Chemical (Basic) 39 1.55 66.48% 7.33% 1.03 
Chemical (Diversified) 6 1.82 36.80% 3.18% 1.42 
Chemical (Specialty) 89 1.17 32.62% 10.71% 0.94 
Coal & Related Energy 23 1.17 67.40% 1.75% 0.78 
Computer Services 119 1.27 39.18% 8.75% 0.98 
Computers/Peripherals 57 1.68 25.13% 6.60% 1.41 
Construction Supplies 48 1.45 45.88% 13.21% 1.08 
Diversified 23 1.36 35.47% 7.41% 1.07 
Drugs (Biotechnology) 481 1.51 18.92% 0.93% 1.32 
Drugs (Pharmaceutical) 237 1.47 14.36% 2.26% 1.32 
Education 35 1.28 30.73% 6.14% 1.04 
Electrical Equipment 116 1.32 22.14% 4.36% 1.13 
Electronics (Consumer & Office) 19 1.19 9.77% 7.67% 1.11 
Electronics (General) 160 1.02 19.38% 11.67% 0.89 
Engineering/Construction 52 1.01 48.88% 7.62% 0.74 
Entertainment 120 1.33 19.85% 1.93% 1.16 
Environmental & Waste Services 91 1.19 33.64% 3.23% 0.95 
Farming/Agriculture 33 0.72 66.26% 9.64% 0.48 
Financial Svcs. (Non-bank & Insurance) 259 0.70 1138.31% 20.38% 0.07 
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Food Processing 83 0.81 46.80% 5.17% 0.60 
Food Wholesalers 18 1.62 44.86% 4.71% 1.22 
Furn/Home Furnishings 30 0.88 50.67% 16.96% 0.64 
Green & Renewable Energy 21 1.62 146.40% 0.00% 0.77 
Healthcare Products 248 1.12 14.86% 5.46% 1.01 
Healthcare Support Services 111 1.15 36.22% 8.33% 0.91 
Heathcare Information and Technology 119 1.29 17.24% 5.65% 1.14 










































2005 4.83% 3.01% 2.87% 
 $ 
146,077.85  
 $        
1,765.59  
 $           
4,455.50  1.82% 1.97% 4.80% 
2006 15.61% 4.68% 1.96% 
 $ 
168,884.34  
 $        
1,848.18  
 $           
4,542.87  10.94% 13.65% 4.91% 
2007 5.48% 4.64% 10.21% 
 $ 
178,147.20  
 $        
1,933.98  
 $           
5,006.69  0.84% -4.73% 4.79% 
2008 -36.55% 1.59% 20.10% 
 $ 
113,030.22  
 $        
1,964.64  
 $           
6,013.10  -38.14% -56.65% 3.88% 
2009 25.94% 0.14% -11.12% 
 $ 
142,344.87  
 $        
1,967.29  
 $           
5,344.65  25.80% 37.05% 4.29% 
2010 14.82% 0.13% 8.46% 
 $ 
163,441.94  
 $        
1,969.84  
 $           
5,796.96  14.69% 6.36% 4.31% 
2011 2.10% 0.03% 16.04% 
 $ 
166,871.56  
 $        
1,970.44  
 $           
6,726.52  2.07% -13.94% 4.10% 
2012 15.89% 0.05% 2.97% 
 $ 
193,388.43  
 $        
1,971.42  
 $           
6,926.40  15.84% 12.92% 4.20% 
2013 32.15% 0.07% -9.10% 
 $ 
255,553.31  
 $        
1,972.72  
 $           
6,295.79  32.08% 41.25% 4.62% 
2014 13.52% 0.05% 10.75% 
 $ 
290,115.42  
 $        
1,973.77  
 $           
6,972.34  13.47% 2.78% 4.60% 
2015 1.38% 0.21% 1.28% 
 $ 
294,115.79  
 $        
1,977.91  
 $           
7,061.89  1.17% 0.09% 4.54% 
2016 11.77% 0.51% 0.69% 
 $ 
328,742.28  
 $        
1,988.00  
 $           
7,110.65  11.26% 11.08% 4.62% 
2017 21.61% 1.39% 2.80% 
 $ 
399,768.64  
 $        
2,015.63  
 $           
7,309.87  20.22% 18.80% 4.77% 
2018 -4.23% 2.37% -0.02% 
 $ 
382,850.00  
 $        
2,063.40  
 $           
7,308.65  -6.60% -4.22% 4.66% 
     Risk Premium Standard Error  










2018 11.36% 3.43% 5.10%  7.93% 6.26% 2.09% 2.22%  
1969-
2018 11.10% 4.76% 7.10%  6.34% 4.00% 2.38% 2.71%  
2009-
2018 13.49% 0.49% 2.28%  13.00% 11.22% 3.71% 5.50%  
     
Risk 
Premium     




T.Bonds    
1928-
2018 9.49% 3.38% 4.83%  6.11% 4.66%    
1969-
2018 9.73% 4.71% 6.69%  5.01% 3.04%    
2009-
2018 12.98% 0.49% 1.97%  12.48% 11.00%    
Figura 58. Customized Geometric Risk Premium Estimator. 
      
 




INDICADORES DE RIESGO PARA PAÍSES EMERGENTES: Índice de Bonos 
de Mercados Emergentes (EMBIG) 1/ 
 
DIFERENCIAL DE RENDIMIENTOS CONTRA BONOS DEL TESORO DE 
ESTADOS UNIDOS DE AMÉRICA (EUA)      2/    (En puntos básicos)   3/ 
 
 
RISK INDICATORS FOR EMERGING COUNTRIES: Emerging Market Bond 
Index (EMBIG)   1/    Stripped Spread     2/   (In basis points)       3/ 
         
2018 147 548 265 133 184 639 272 5184 
Ene. 122 365 217 110 159 451 234 4876 
Feb. 132 401 227 117 173 475 233 4777 
Mar. 145 410 232 122 178 546 244 4312 
Abr.  145 409 234 125 173 594 245 4237 
May. 158 470 260 136 190 687 269 4464 
Jun.  163 529 319 142 200 713 293 4711 
Jul. 150 571 288 137 180 651 268 4986 
Ago.  149 668 300 139 182 680 279 5364 
Set. 140 668 313 133 177 690 269 6091 
Oct. 143 658 263 129 180 671 269 5807 
Nov.  157 656 258 146 202 746 327 6028 
Dic.  163 774 266 159 211 766 340 6550 
                  
2019 133 795 240 137 187 610 317 6219 
Ene. 152 701 249 148 201 710 328 5738 
Feb. 139 679 236 136 191 653 319 4986 
Mar. 136 748 242 133 188 613 309 5190 
Abr. 122 839 244 141 177 552 295 5383 
May.  135 925 251 132 190 575 309 5548 
Jun. 129 883 242 137 190 590 333 6012 
Jul. 1-23 116 787 217 130 173 577 328 10676 
                  
Nota: Var.                 
Anual -34 216 -71 -7 -7 -74 60 5690 
Acumulada -47 14 -49 -29 -38 -190 -13 4126 
Mensual -13 -96 -26 -7 -17 -13 -5 4664 
Figura 59. Customized Geometric risk premium estimator. 
